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INTRODUCCION:

La nutricién esta siendo reconocida por el papel que juega en la prevencion de muchas
enfermedades asi como en la promocién y preservacion de la salud.

Herbalife es una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de productos
nutricionales, cuenta con plantas de elaboracion de sus productos, centros de distribucion
en partes estratégicas de la republica mexicana, en especial en la ciudad de México y
Guadalajara, ademas de contar con una amplia y consolidada fuerza de ventas.

En la siguiente investigacion de Extension de linea de producto, basadas en una
Planeacion Estratégica se analizan principalmente las caracteristicas del producto
“Férmula 17, que forma parte de la linea Thermojetics; se determinara si es viable o no la
extension de su linea, lanzando un nuevo sabor al mercado que es Herbalife 1 sabor
Coco, a través de la medicion de nivel de aceptacién que tenga ante sus consumidores.

El capitulo | EL PROCESO ADMINISTRATIVO concentra el marco tedrico, que es la
base para realizar la investigacion, menciona el Proceso Administrativo, tocando
elementos, caracteristicas, importancia y ventajas de cada una de ellas. El capitulo Il LA
PLANEACION, se describe como etapa del Proceso Administrativo y es la herramienta
base para llevar a cabo la investigacion. Se da a conocer su definicion, importancia,
propésitos y principios dando a si un panorama mas amplio de los beneficios que nos
puede brindar a través de su implementacion. El capitulo Il LA PLANEACION
ESTRATEGICA nos hace referencia a lo que son sus tipos, planes, procesos,
clasificacion y distintos elementos de los cuales partiremos. El capitulo IV NOS
PRESENTA LOS ANTECDENTES DE LA EMPRESA HERBALIFE, historia, mision,
visién, valores, etc. Asi como su competencia, participacion en el mercado de
suplementos alimenticios, su estructura organizacional. El capitulo V EL DESARROLLO
DE LA INVESTIGACION, se concreta a la investigacion y desarrollo de la misma, en base
a la herramienta de analisis aplicada y teniendo en cuenta factores tanto externos como
internos de la empresa, como son su linea sujeta a estudio, la competencia, su division,
etc .El capitulo VI, Aplicacién del Instrumento de medicion. El Capitulo VII Propuesta el
equipo de investigacién presenta una nueva idea a Herbalife para el incremento de sus
ventas, de su utilidad y su entorno comercial.
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CAPITULOI PROCESO ADMINISTRATIVO

1.1 DEFINICION DE ADMINISTRACION

La palabra Administrar se forma del prefijo Ad, que significa hacia y ministratio que
viene de minister, vocablo compuesto de minus comparativo de inferioridad vy el
sufijo ter que sirve como termino de comparacion. Si magister indica una funcion
de autoridad, es el que ordena a otro y minister expresa obediencia, quiere decir
gue se realiza una funcién bajo el mando de otro.

“Administrar es prever, organizar, mandar, coordinar y controlar.”

“Administracion es la direccion de un organismo social y su efectividad en alcanzar
sus objetivos fundados en la habilidad de conducir a sus integrantes.”

“Administracion es la teoria que busca lograr resultados de maxima eficiencia en la
coordinacion de las cosas y personas que integran una empresa.”

La administracion se define como el proceso de disefiar y mantener un ambiente
en el que las personas trabajando en grupo alcancen con eficiencia metas
seleccionadas. Esta se aplica a todo tipo de organizaciones bien sean pequenas o
grandes empresas lucrativas y no lucrativas, a las industrias manufactureras y a
las de servicio.

En fin la administracion consiste en darle forma, de manera consistente y
constante a las organizaciones. Todas las organizaciones cuentan con personas
que tienen el encargo de servirle para alcanzar sus metas, llamados Gerente,
administradores etc.

! Henry Fayol
? Harold Koontz y Cyril O’Donnell
3 Agustin Reyes Ponce



1.2 OBJETIVOS DE LA ADMINISTRACION

1. Alcanzar en forma eficiente y eficaz los objetivos de un organismo social.
Eficacia. Cuando la empresa alcanza sus metas.

Eficiencia. Cuando logra sus objetivos con el minimo de sus recursos.

2. Es permitirle a la empresa tener una perspectiva mas amplia del medio en el
cual se desarrolla.

3. Asegurar que la empresa produzca o preste sus servicios.

1.3 IMPORTANCIA DE LA ADMINISTRACION

La administracién es un 6rgano social especificamente encargado de hacer que
los recursos sean productivos, refleja el espiritu esencial de la era moderna, es
indispensable y esto explica por que una vez creada crecio con tanta rapidez y tan
poca oposicion.

La administracion busca el logro de objetivos a través de las personas, mediante
técnicas dentro de una organizacion. Ella es el subsistema clave dentro de un
sistema organizacional. Comprende a toda organizacion y es fuerza vital que
enlaza todos los demas subsistemas.

La administracién es la principal actividad que marca una diferencia en el grado
que las organizaciones les sirven a las personas que afectan. El éxito que puede
tener una organizacién al alcanzar sus objetivos, y también al satisfacer sus
obligaciones sociales depende, en gran medida, de sus gerentes. Si los gerentes
realizan debidamente su trabajo es probable que la organizacion alcance sus
metas, ya que sobre ellos cae la responsabilidad de administrar todos los recursos
con los cuales cuenta la empresa.



El Proceso Administrativo es el conjunto de elementos a través de los cuales se
efectia la administracion mismos que se interrelacionan y forman un proceso
integral. EI Proceso Administrativo es la administracion en accion.

El proceso de administracion se refiere a planear y organizar la estructura de
organos y cargos que componen la empresa y dirigir y controlar sus actividades.
Se ha comprobado que la eficiencia de la empresa es mucho mayor que la suma
de las eficiencias de los trabajadores, y que ella debe alcanzarse mediante la
racionalidad, es decir la adecuacién de los medios (6rganos y cargos) a los fines
que se desean alcanzar, muchos autores consideran que el administrador debe
tener una funcion individual de coordinar, sin embargo parece mas exacto
concebirla como la esencia de la habilidad general para armonizar los esfuerzos
individuales que se encaminan al cumplimiento de las metas del grupo.

Desde finales del siglo XIX se ha definido la administracion en términos de cuatro
funciones especificas de los gerentes: la planificacion, la organizacién, la direccion
y el control. Aunque este marco ha sido sujeto a cierto escrutinio, en términos
generales sigue siendo el aceptado. Por tanto cabe decir que la administracion es
el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de los
miembros de la organizacion y el empleo de todos los demas recursos
organizacionales, con el proposito de alcanzar metas establecidas por la
organizacion.
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1.4 ELEMENTOS DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

1.4.1 PLANEACION

Es esencial para que las organizaciones logren optimos niveles de rendimiento,
estando directamente relacionada con ella, la capacidad de una empresa para
adaptarse al cambio. La planeacion incluye elegir y fijar las misiones y objetivos de
la organizacién. Después, determinar las politicas, proyectos, programas,
procedimientos, métodos, presupuestos, normas y estrategias necesarias para
alcanzarlos, incluyendo ademas la toma de decisiones al tener que escoger entre
diversos cursos de accion futuros.

En las organizaciones, la planeacion es el proceso de establecer metas y elegir los
medios para alcanzar dichas metas. Sin planes los gerentes no pueden saber
como organizar su personal ni sus recursos debidamente. Quizas incluso ni
siquiera tengan una idea clara de que deben organizar, sin un plan no pueden
dirigir con confianza ni esperar que los demas le sigan. Sin un plan, los gerentes y
sus seguidores no tienen muchas posibilidades de alcanzar sus metas ni de saber
cuando ni donde se desvian del camino. El control se convierte en un ejercicio
futil. Con mucha frecuencia los planes eficientes afectan el futuro de toda la
organizacion. La planeacion es fundamental, ya que esta:

1.- Permite que la empresa este orientada al futuro.
2.- Facilita la coordinacion de decisiones.
3.- Resalta los objetivos organizacionales.

4.-Se determina anticipadamente qué recursos se van a necesitar para que la
empresa opere eficientemente.

5.-Permite disefiar métodos y procedimientos de operacion.
6.-Evita operaciones inutiles y se logran mejores sistemas de trabajo.

7.-La planeacion es la etapa basica del proceso administrativo: precede a la
organizacion, direccion y control, y es su fundamento.

8.- Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las
corazonadas o empirismo.

9.- Facilita el control la permitir medir la eficiencia de la empresa.

11



Propdsito de la planeacion.

La planeacién reduce el impacto del cambio, minimiza el desperdicio y la
redundancia y fija los estandares para facilitar el control.

La planeacién establece un esfuerzo coordinado. Da direccion tanto a los
administradores como a los que no lo son. Cuando todos los interesados saben a
donde va la organizacion y con que deben contribuir para lograr el objetivo,
pueden empezar a coordinar sus actividades, a cooperar unos con otros, y a
trabajar en equipo. La falta de planeacion puede dar lugar a un zigzagueo y asi
evitar que una organizacion se mueva con eficiencia hacia sus objetivos.

La planeacion reduce la incertidumbre. También aclara la consecuencia de las
acciones que podrian tomar los administradores en respuesta al cambio. La
planeacion también reduce la superposicién y desperdicios de actividades. La
coordinacion antes del hecho probablemente descubra desperdicios vy
redundancia. Ademas cuando los medios y los fines estan claros, las ineficiencias
son obvias. En resumen los propdsitos son:

1. Disminuir el riesgo del fracaso.
2. Evitar los errores y asegurar el éxito de la empresa.

3. Administrar con eficiencia los recursos de la empresa.

4. Asegurar el éxito en el futuro.

Elementos de la planeacion.

. Los propdsitos.

Las aspiraciones fundamentales o finalidades de tipo cualitativo que persigue
en forma permanente o semipermanente un grupo social.
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La investigacion.

Aplicada a la planeacion la investigacion consiste en la determinacion de
todos los factores que influyen en el logro de los propésitos, asi como de los
medios Optimos para conseguirlos.

Los objetivos.
Representan los resultados que la empresa desea obtener, son fines por
alcanzar, establecidos cuantitativamente y determinados para realizarse
transcurrido un tiempo especifico.

Las estrategias.
Cursos de accidn general o alternativas que muestran la direccion y el empleo
de los recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos en las condiciones mas
ventajosas.

Politicas.
Son guias para orientar la accion; son criterios, lineamientos generales a
observar en la toma de decisiones, sobre problemas que se repiten dentro de
una organizacion.

Programas.
Son esquemas en donde se establece, la secuencia de actividades que
habran de realizarse para lograr objetivos y el tiempo requerido para efectuar
cada una de sus partes y todos aquellos eventos involucrados en su
consecucion.

Presupuestos.
Son los planes de todas o algunas de las fases de actividad del grupo social

expresado en términos econdmicos, junto con la comprobacion subsecuente
de la realizacion de dicho plan.
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1.4.2 ORGANIZACION

Se trata de terminar que recurso y que actividades se requieren para alcanzar los
objetivos de la organizacion. Luego se debe de disenar la forma de combinarla en
grupo operativo, es decir, crear la estructura departamental de la empresa. De la
estructura establecida necesaria la asignacion de responsabilidades y la autoridad
formal asignada a cada puesto. Podemos decir que el resultado a que se llegue
con esta funcién es el establecimiento de una estructura organizativa.

Propdsitos de la organizacion

. Permitir la consecucion de los objetivos primordiales de la empresa lo mas
eficientemente y con un minimo esfuerzo.

Eliminar duplicidad de trabajo.

Establecer canales de comunicacion.

Representar la estructura oficial de la empresa

Tipos de organizaciones.

Organizacion formal:

Es la estructura intencional de papeles en una empresa organizada formalmente.
Cuando se dice que una organizacion es formal, no hay en ello nada
inherentemente inflexible o demasiado limitante. Para que el gerente organice
bien, la estructura debe proporcionar un ambiente en el cual el desempefio
individual, tanto presente como futuro, contribuya con mas eficiencia a las metas
del grupo.

La organizacion formal debe ser flexible. Debera darse cabida a la discrecion para
aprovechar los talentos creativos, y para el reconocimiento de los gustos y
capacidades individuales en la mas formal de las organizaciones. Sin embargo el
esfuerzo individual en una situacién de grupo debe canalizarse hacia metas del
grupo y de la organizacion.
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Organizacion Informal.:

La organizacion informal es cualquier actividad personal conjunta sin un propdsito
consciente conjunto, aun cuando contribuya a resultados conjuntos. El ejemplo de
una organizacion informal son las personas que juegan ajedrez.
Como conclusiones podemos decir que aunque la ciencia de la organizacién no se
ha desarrollado todavia hasta un punto donde los principios sean leyes infalibles,
hay un gran consenso entre los estudiosos de la administracion respecto a cierto
numero de ellos. Estos principios son verdades de aplicacion general, aunque su
aplicabilidad no es tan rigurosa como para darles el caracter exacto de leyes de
ciencia pura. Se trata mas bien de criterios esenciales para la organizacion eficaz.

Principios de organizacion.

Unidad de mando.

Un subordinado s6lo debera recibir ordenes de un solo jefe, cuando no se respeta
este principio se generan fugas de responsabilidad, se da la confusion y se
produce una serie de conflictos entre las personas.

Especializacion

Consiste en agrupar las actividades de acuerdo a su naturaleza, de tal forma que
se pueda crear la especializacion en la ejecucion de las mismas.

Paridad de autoridad y responsabilidad.

La autoridad se delega y la responsabilidad se comparte y por ello se debe
mantener un equilibrio entre la autoridad y la responsabilidad.

Equilibrio de Direccion—Control.

Consiste en disefar una estructura de tal forma que nos permita coordinar las
acciones y al mismo tiempo evaluar los resultados de la misma.

15



Definicion de puestos.

Se debe definir con claridad el contenido de los puestos en relacion a los objetivos
de los mismos.

Pasos basicos para organizar

1. Dividir la carga de trabajo entera en tareas que puedan ser ejecutadas, en
forma légica y cdmoda, por personas o grupos. Esto se conoce como la
division del trabajo.

2. Combinar las tareas en forma logica y eficiente, la agrupacion de
empleados y tareas se suele conocer como la departamentalizacién.

3. Especificar quien depende de quien en la organizacion, esta vinculacion de
los departamentos produce una jerarquia de la organizacion.

4. Establecer mecanismos para integrar las actividades de los departamentos
en un todo congruente y para vigilar la eficacia de dicha integracién. Este
proceso se conoce con el nombre de coordinacién.

Division del trabajo:

Se refiere a descomponer una tarea compleja en sus componentes, de tal manera

que las personas sean responsables de una serie limitada de actividades, en lugar
de tareas en general.

Todas las tareas de la organizacion desde la produccion hasta la administracion
se pueden subdividir. La division del trabajo crea tareas simplificadas que se
pueden aprender a realizar con relativa velocidad, por consiguiente fomenta la
especializacion, pues cada persona se convierte en experta en cierto trabajo.
Ademas como crea una serie de trabajo, las personas pueden elegir puestos, o
puedan ser asignadas a aquellas que se cifian a sus talentos e intereses.
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Departamentalizacion:

Se refiere agrupar en departamentos aquellas actividades de trabajo que son
similares o tiene una relacion logica, para ello se elabora un organigrama donde
mediante cuadros se representan los diferentes departamentos que integran la
organizacion. Por ejemplo los profesores se pueden agrupar en departamentos de
quimica, departamento de ingles, etc. La Departamentalizacion es el resultado de
las decisiones que toman los gerentes en cuanto a las actividades laborales una
vez que han sido divididas las tareas se pueden relacionar en grupos "parecidos”
como pueden suponer existen muchas variedades de trabajos y departamentos en
las organizaciones y los trabajos y departamentos de una organizacion seran
deferentes a las de otras.

Jerarquia:

Desde los primeros dias de la industrializacion los gerentes se preocupan por la
cantidad de personas y departamentos que podrian manejar con eficacia, esta
interrogante pertenece al tramo de control administrativo (con frecuencia llamado
tramo de control o tramo administrativo) cuando se a dividido el trabajo, creado
departamentos y elegido el tramo de control los gerentes pueden seleccionar una
cadena de mando; es decir, un plan que especifique quien depende de quien.
Estas lineas de dependencia son caracteristicas fundamentales de cualquier
organigrama para representar la jerarquia que es plan que especifica quien
controla a quien en una organizacion.

Coordinacion:

Consiste en integrar las actividades de departamentos interdependientes a efecto
de perseguir las metas de organizacidn con eficiencia, sin coordinacién los
miembros de la organizacién perderian de vista sus papeles dentro de la misma y
enfrentarian la tentacion de perseguir los intereses de los departamentos, a
expensas de las metas de la organizacion. Un grado importante de organizacion
con toda posibilidad beneficiara un trabajo que no es rutinario ni pronosticable, un
trabajo en el cual los factores del ambiente estan cambiando y existe mucha
interdependencia.
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1.4.3 INTEGRACION

Consiste en seleccionar y obtener los recursos financieros, materiales, técnicos y
humanos considerados como necesarios para el adecuado funcionamiento de un
organismo social., la integracion agrupa la comunicacion y la reunién armonica de
los elementos humanos y materiales, seleccion entrenamiento y compensacion del
personal.

La integracion estratégica es una de las vias mas utilizadas en la actualidad para
la direccion de las organizaciones, independientemente de su tipo y complejidad.

Inicialmente se realiza una caracterizacion teorica y el analisis de la situacion
actual de los problemas de la direccion estratégica en el mundo, las necesidades
de integracion y su relacion con la gestion, los cuales pudieran utilizarse con fines
docentes, metodoldgicos e investigativos.

Se explica la metodologia a utilizar en el procedimiento y su consecuente
aplicacion desde el desarrollo de uno de los elementos criticos de la gestion.

Segun Garcia Gomez y Hernandez Lugo (2002) refieren que las barreras
jerarquicas deben ser mas flexibles, favorecer el flujo de la informacion y por ende
la cooperacion.

Ronda (2006) ha considerado la IE como la integracion entre los niveles
estratégicos, tacticos y operativos en funcion del seguimiento que se le debe
realizar a la implantacion, ejecucion y el control de la estrategia teniendo en
cuenta que a estos aspectos los autores le han brindado poca atenciéon (en 27
modelos estudiados) y sin embargo, segun dicho autor, es la causa del fracaso de
la mayoria de las empresas que realizan una planificacién estratégica. Por ende
se propone tener en cuenta, desde la fase de planificacidén, a la ejecucion y el
control. De la misma manera, considera que “las regularidades de la direccion
estratégica son: la integracion de la organizacion con el entorno y la necesaria
correspondencia entre el pensamiento, la actitud y la intencidn estratégicas”.
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Hasta el momento se ha presentado a la |IE desde dos puntos de vista
aparentemente diferentes pero en realidad convergentes en un modelo en el cual
se integren estas dos filosofias de integracion. Léogicamente, ambos autores tienen
razon en su planteamiento; el primero, porque propone la integracién de los
aspectos tangibles (estrategia, estructura y procesos) con los intangibles
(liderazgo, valores, habilidades, filosofias) para un resultado comun; el segundo
porque propone la integracion de la estructura ademas de la correspondencia de
sus acciones con el entorno, siendo consecuente con el pensamiento, la actitud y
la intencion estratégica, no obstante este autor no incluye a la tecnologia como un
elemento integrador y necesario para la toma de decisiones, y no explica cémo
debe abordarse el tema de los presupuestos y sobre todo no incluye a la
vinculacion de la cultura organizacional con los elementos antes mencionados.

Para Cloke & Goldsmith (2000), la colaboracion, la democracia y la auto direccidn
son también prerrequisitos para evolucionar a niveles superiores de desarrollo
organizacional, basados en la sinergia, la comunidad y la IE.

Como es légico, en opinidn del autor, la colaboracion favorece la sinergia y si es a
través de la participacion de las personas en la toma de decisiones, entonces se
logra un mayor compromiso y esto permite crear las condiciones para una efectiva
IE. En una institucién cubana, no bastaria con facilitar la participacidon democratica
sino ademas crear un ambiente sincero, colaborador y sobre todo humano porque
las carencias existentes en la sociedad impiden la objetividad, en muchas
ocasiones y fomenta estados de animo en tension.

La mayoria de los autores estudiados coinciden en que la |IE debe realizar una
integracion entre la tecnologia, las finanzas y el liderazgo (Cloke & Goldsmith,
Garcia y otros, 2001; Vila 2002) como el motor impulsor de la integracion pero
siempre fuertemente asociado a la gestion del cambio, la creacién de Web de
asociaciones o equipos de trabajo dinamico y democraticos.

19



Finalmente, el autor considera, a partir de los modelos estudiados, que la IE debe
centrar su funcién, no sélo en aquellos elementos que favorecen la misma sino
que es necesario crear un modelo de integracion que se pueda sustentar en otros
elementos vinculados a la gestidn, sobre todo en una institucion presupuestada en
la que las finanzas no juegan un papel sustantivo. Seria razonable tener en cuenta
que se puede partir de un modelo de gestidén, siempre vinculado a la estrategia
(ver figura 2), que permita analizar los elementos inherentes a el;
coincidentemente con la propuesta de Cloke y Goldsmith (2000), centrado en los
valores, la innovacion y el liderazgo; que la propia integracion se vea centrada en
SUS procesos.
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1.4.4 DIRECCION

Es la capacidad de influir en las personas para que contribuyan a las metas de la
organizacion y del grupo. Implica mandar, influir y motivar a los empleados para
que realicen tareas esenciales. Las relaciones y el tiempo son fundamentales para
la tarea de direccion, de hecho la direccion llega al fondo de las relaciones de los
gerentes con cada una de las personas que trabajan con ellos. Los gerentes
dirigen tratando de convencer a los demas de que se les unan para lograr el futuro
que surge de los pasos de la planificaciéon y la organizacion, los gerentes al
establecer el ambiente adecuado, ayudan a sus empleados a hacer su mejor
esfuerzo. La direccion incluye motivacion, enfoque de liderazgo, equipos y trabajo
en equipo y comunicacion.

Motivacion:

Es una caracteristica de la Psicologia humana que contribuye al grado de
compromiso de la persona. Incluye factores que ocasionan, canalizan y sustentan
la conducta humana de un sentido particular o comprometido. Las metas de la
organizacion son inalcanzables a menos que exista el compromiso permanente de
los miembros de la organizacion.

La motivaciéon fue uno de los primeros conceptos a los que se enfrentaron
gerentes y administradores. El llamado modelo tradicional suele estar ligado a
Taylor y la administracion cientifica. Los gerentes determinaban cual era la forma
mas eficiente de ejecutar tareas repetitivas y después motivaban a los
trabajadores mediante un incentivo salarial, cuanto mas producian los
trabajadores mas ganaban; el supuesto basico era que los gerentes entendian el
trabajo mejor que los trabajadores quienes en esencia, eran holgazanes y solo
podian ser motivados mediante el dinero. La conclusion es que los gerentes
pueden motivar a los empleados reconociendo las necesidades sociales y
haciendo que se sientan utiles e importantes, de tal manera que se sientan parte
de la organizacion.
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Liderazgo:

En forma gerencial es el proceso de dirigir las actividades laborales de los
miembro de un grupo y de influir en ellas, el liderazgo involucra a otras personas,
empleados o seguidores, si no hubiera a quien mandar las cualidades del
liderazgo del gerente serian irrelevantes; también involucra una desigualdad de
poder entre los lideres y los miembros del grupo, la cual, se usa de diferentes
formas para influir en la conducta de los seguidores de diferentes manera.

La teoria de la cualidad caracteristica del liderazgo se concreta en el lider. Esta
teoria supone que la eficiencia del liderazgo se puede explicar aislado las
caracteristicas o peculiaridades fisicas o psicolégicas que diferencia al lider del
grupo. Algunas de las peculiaridades mas frecuentemente de un buen lider son:

Honestidad
Veracidad
Imparcialidad
Valor
Perseverancia

Tipos Y Estilos De Liderazgo
Segun la formalidad en su eleccion:
e Liderazgo formal: preestablecido por la organizacion.
e Liderazgo informal: emergente en el grupo.
Segun la relacion entre el lider y sus seguidores:
e Autocratico
e Democratico
e Laissez Faire

e Ad-hocratico
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Autocratico

El lider es el unico en el grupo que toma las decisiones acerca del trabajo y
la organizacion del grupo, sin tener que justificarlas en ningin momento.

Los criterios de evaluacion utilizados por el lider no son conocidos por el
resto del grupo.

La comunicacioén es unidireccional: del lider al subordinado.

Democratico

El lider toma decisiones tras potenciar la discusion del grupo, agradeciendo
las opiniones de sus seguidores.

Los criterios de evaluacién y las normas son explicitos y claros.

Cuando hay que resolver un problema, el lider ofrece varias soluciones
entre las que el grupo tiene que elegir.

Liberal (Laissez-Faire)

Libertad completa para las decisiones grupales, con la participacion minima
del lider.

Ad-Hocratico

Ad-hocracia es una estructura caracterizada por su escasa complejidad,
formalismo y centralismo.

Se caracteriza por contar con equipos transitorios de trabajo, autoridad
descentralizada, funciones y responsabilidades del cargo fluidas; pocas
normas y reglamentos en tiempos de crisis.
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Comunicacion:

La comunicaciéon es el fluido vital de una organizacion, los errores de
comunicacién en mas de una organizacion han ocasionado dafios muy severos,
por tanto la comunicacion efectiva es muy importante para los gerentes ya que ella
representa la hebra comun para las funciones administrativas. Los gerentes
preparan planes hablando con otras personas, para encontrar la mejor manera de
distribuir la autoridad y distribuir los trabajos. De igual manera las politicas
motivacionales, el liderazgo, y los grupos y equipos se activan en razén del
intercambio regular de informacion; las comunicaciones como cualquier actividad
intelectual se pueden perfeccionar enfrentando los retos que representan, las
organizaciones pueden ser un lugar ideal para aprender esta leccion.

La comunicacion capacita al gerente para obtener datos para la toma de
decisiones, para ayudarse a identificar problemas y saber que acciones son
necesarias. Por lo que la comunicacién es un medio, no un fin, hace posible el
proceso administrativo, ayuda a que la planeacidon administrativa sea bien
ejecutada, que se ejecute eficazmente y sea seguida con diligencia, y que el
control administrativo sea aplicado con efectividad.

Tipos de Comunicacion.
Formal

Es aquella que se da de caracter formal siguiendo reglas que impone un grupo,
ejemplo: reuniones, juntas, entrevistas, etc.

Sigue la cadena de mando de la organizacién formal. Para cualquiera de esa
comunicacion de transmision, esta prescrita y estipulada la designacion formal y la
sancién oficial. Esto puede incluir érdenes ejecutivas respecto a nuevos sistemas
de bonos o planes de accion, informacién técnica para propdsito de la toma de
decisiones y politicas sobre procedimientos y las reglas fijadas por los manuales o
companias.

Informal

Es aquella que parte simplemente de reuniones y es de caracter personal, esta
distorsiona el mensaje que se quiere dar.
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Es comunmente llamada rumor o telégrafo secreto, lo utilizan los gerentes para
comprender la comunicacion formal. Este tipo de comunicacion informal puede ser
util y precisa o dafina para el manejo de las personas. Se dice que hay un 80% de
exactitud en los rumores, para saber las controversias en las organizaciones.

Ascendente

Es aquella que va desde los niveles bajos de la comunicacidn hasta los niveles
altos de una empresa.

Descendiente

Es aquella que va desde los niveles mas altos a las mas bajas, ejemplo: desde el
presidente o gerente de una empresa hasta los obreros.

Verbal

Es aquella que se da a través de palabras, ejemplo: reuniones, juntas

Escrita

Es la que se da a través de cartas, memorando, etc.

Eficiente

Intenta minimizar el tiempo y el costo. Es el esfuerzo total de intercambio de
informacion. El costo puede incurrir dinero, privacién de comodidad y la cantidad
de energia y esfuerzo gastados en la comunicacion. La comunicacion se puede
considerar eficiente si el mensaje se transmite por un canal menos costoso y por
otros canales alternativos.

Efectivo

Comprende la mejor forma de envio y recibo de la informacion, el pleno

entendimiento del mensaje se transmite por un canal emprendido al final del
intercambio de informacion
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Equipos y Trabajo en equipo:

Un equipo se define como dos 0 mas personas que interactuan y se influyen entre
si, con el propdsito de alcanzar un objetivo comun. En las organizaciones, desde
siempre, han existido dos tipos de equipos los formales e informales.

Los equipos formales son creados por los gerentes con el proposito de
encargarles tareas especificas, el tipo de grupo formal que prevalece es el equipo
de mando, otro tipo de equipo formal es el comité el cual por regla formal dura
mucho tiempo y se encarga de problemas y decisiones que se repiten.

Los equipos informales son de naturaleza social estos grupos son formaciones
naturales que aparecen en el ambiente de trabajo en respuesta a la necesidad de
un contacto social. Estos equipos tienden a formarse alrededor de amistades e
intereses comunes.

Principios de direccion

Coordinacion de intereses:

El logro del fin comun se hara mas facil cuanto mejor se logre coordinar los
intereses del grupo y aun los individuales de quienes participan en la busqueda de
aquel.

Impersonalidad del mando:

La autoridad en una empresa debe ejercerse mas como producto de una
necesidad de todo el organismo social que como resultado exclusivo de la
voluntad del que manda.

Resoluciéon de conflictos:

Debe procurarse que los conflictos que aparezcan se resuelvan lo mas pronto que
sea posible y de modo que, sin lesionar la disciplina produzcan el menor disgusto
a las partes.
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Aprovechamiento de conflictos: Debe procurarse aun aprovechar el conflicto para
forzar el encuentro de soluciones. Mary Parker Follet afirma que todo conflicto,
como todo razonamiento en el mundo fisico, es de suyo un obstaculo a la
coordinacion, pero que asi como la friccion puede ser aprovechada.

Via jerarquica:

Al transmitirse una orden deben seguirse los conductos previamente establecidos,
y jamas omitirlos sin razén ni en forma constante.
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1.4.4 CONTROL

Es la funcidon administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio
individual y organizacional para asegurar que los hechos se ajusten a los planes y
objetivos de las empresas. Implica medir el desempefio contra las metas y los
planes, muestra donde existen desviaciones con los estandares y ayuda a
corregirlas. El control facilita el logro de los planes, aunque la planeacién debe
preceder del control. Los planes no se logran por si solos, éstos orientan a los
gerentes en el uso de los recursos para cumplir con metas especificas, después
se verifican las actividades para determinar si se ajustan a los planes.

Propésito y funcion del control.

El propdsito y la naturaleza del control es fundamentalmente garantizar que los
planes tengan éxito al detectar desviaciones de los mismos al ofrecer una base
para adoptar acciones, a fin de corregir desviaciones indeseadas reales o
potenciales.

La funcion de control le proporciona al gerente medios adecuados para checar que
los planes trazados se implanten en forma correcta.

La funcién de control consta de cuatro pasos basicos:

. Senalar niveles medios de cumplimiento; establecer niveles aceptables de
produccion de los empleados, tales como cuotas mensuales de ventas para
los vendedores.

. Chequear el desempefio a intervalos regulares (cada hora, dia, semana,
mes, afo.)

. Determinar si existe alguna variacién de los niveles medios.

. Si existiera alguna variacion, tomar medidas o una mayor instruccion, tales

como una nueva capacitacién o una mayor instruccion. Si no existe ninguna
variacion, continuar con la actividad.
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La esencia del control administrativo.

El control es la cuarta, y ultima funcion en el proceso administrativo. Al igual que la
planificacion, el control se ejerce continuamente. Por lo tanto, hay procesos de
control que deben siempre estar funcionando en una empresa.

El control se ejerce a través de la evaluacion personal, los informes periddicos de
desempefio (o de resultados reales, como también se les denomina) e informes
especiales. Bajo otro enfoque, se identifican los tipos de control como sigue:

1. Control preliminar
(através de la
alimentacion adelantada)
2. Control coincidente

(generalmente a través de informes
periodicos de desempefio)

3. Control por retroalimentacién

Se ejerce previamente a la accién para
asegurar que se preparen los recursos y
el personal necesarios y se tengan listos
para iniciar las actividades.

Vigilar (mediante la observacion personal
e informes) las actividades corrientes para
asegurar que se cumplan las politicas y
los procedimientos, sobre la marcha.

Accion a posteriori  (replanificacion),
concentrando la atencion sobre los
resultados pasados para controlar las
actividades futuras.

Un proceso de control corriente, cuyo propdsito sea ayudar a vigilar las
actividades periodicas de un negocio y de cada centro de responsabilidad, consta

de las siguientes fases:

1. Comparar el desempefo (resultados reales) con las metas y normas

planificadas.
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2. Preparar un informe de desempeno que muestre los resultados reales, los
resultados planificados y cualquier diferencia entre ambos.

3. Analizar las variaciones y las operaciones relacionadas para determinar las
causas subyacentes de las variaciones.

4. Desarrollar cursos de accion opcionales para corregir cualesquier
deficiencia y aprender de los éxitos.

5. Hacer una seleccidn (accidon correctiva) del menu de alternativas y ponerla
en practica.

6. Hacer el seguimiento necesario para evaluar la efectividad de la correccion;
continuar con la alimentacion adelantada para efectos de replanificacion.

El control eficaz exige la alimentacion adelantada. En otras palabras, se supone
que los objetivos, los planes, las politicas y las normas se han desarrollado y
comunicado a aquellos gerentes que tienen las correspondientes
responsabilidades de desempefo. Por lo tanto, el control debe necesariamente
apoyarse en el concepto de la retroalimentacion, el cual exige mediciones del
desempeno y dispara la accidon correctiva prevista para asegurar el logro de los
objetivos. Cuando los planes se hacen operacionales, debe ejercerse el control
para medir el avance.

En algunos casos, el control tiene también como resultado la modificacion de los
planes y metas anteriores o la formulacion de nuevos planes, cambios en la
operacion y reasignacion de la gente. Deben desarrollarse métodos de control
para las caracteristicas particulares de la operacion y la estructura de
organizacion.
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Un importante aspecto de control que a menudo se pasa por alto es su relacién
con el momento de la accion. El control no puede ser a posteriori; por ejemplo, un
desembolso ya efectuado o una ineficiencia ya cometida no puede deshacerse.
Por lo tanto, debe aplicarse un control eficaz en el momento de la accién o cuando
se asuma el compromiso. Este concepto sugiere que el gerente responsable de
ciertas acciones debe empefarse en alguna forma de control previo (a priori); para
hacer tal cosa, los objetivos, los planes, las politicas y las normas deben haber
sido comunicados al gerente y plenamente comprendidos por éste con la
anticipacién necesaria.

La comparacién de los resultados reales con las metas y normas planificadas
constituye una medicion de la efectividad del control durante un periodo pasado
especificado, el cual constituye la base para una eficaz retroalimentacion. Los
hechos que se muestran en un informe de desempefo no pueden ya cambiarse;
sin embargo, la medicidn historica puede conducir a un mejoramiento del control
en el futuro. El concepto importante aqui es que los objetivos, las politicas y las
normas cumplen dos necesidades basicas en el proceso global de control, a
saber:

1. La alimentacién adelantada - que constituye una base para el control en el
momento de la accion

2. La retroalimentacion - que representa una base para la medicion de la
eficacia del control posteriormente a la accion. Ademas la retroalimentacion
sirve para la replanificacion.

Control como un sistema de retroalimentacion.

El control administrativo es esencialmente el mismo proceso basico que se
encuentra en los sistemas fisicos, bioldgicos y sociales. Muchos sistemas se
controlan a si mismos mediante la retroalimentacién de informacién, que muestra
las desviaciones con respecto a los estandares y da origen a los cambios, en otras
palabras, los sistemas utilizan parte de su energia para retroalimentar informacién
se compara el desempeino con un estandar e inicia la accion correctiva.
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Por lo general el control administrativo se considera como un sistema de
retroalimentacion similar al que opera en el termostato comun en un hogar. Este
sistema presenta el control en una forma mas compleja y realista que si se
considera solamente como un asunto de fijacion de estandares, medicion del
desempefio y correccion de desviaciones. Los administradores miden el
desempeno real, comparan esta medicién con los estandares e identifican las
desviaciones; pero después, para realizar las correcciones necesarias deben
desarrollar un programa de accién correctiva y ponerlo en practica a fin de al
desempeno deseado.

Es la funcion administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio
individual y organizacional para asegurar que los hechos se ajusten a los planes y
objetivos de las empresas. Implica medir el desempefio contra las metas y los
planes, muestra donde existen desviaciones con los estandares y ayuda a
corregirlas. El control facilita el logro de los planes, aunque la planeacién debe
preceder del control. Los planes no se logran por si solos, éstos orientan a los
gerentes en el uso de los recursos para cumplir con metas especificas, después
se verifican las actividades para determinar si se ajustan a los planes.

Ventajas Del Proceso Administrativo

Se ofrece un marco de trabajo conceptual.

Proporciona fundamentos para el estudio de la administracion promoviendo
el entendimiento de lo que es la administracion.

. Son factibles de las contribuciones de otras escuelas administrativas ya que
puede usarse lo mejor del pensamiento contemporaneo administrativo.

. Se obtiene flexibilidad, si bien es aplicable a una variedad de situaciones,

se da al usuario el margen necesario para adaptarlo a un conjunto particular
de situaciones.
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Se reconoce la flexibilidad y el arte de la administraciéon y se fomenta la
mejor manera de utilizarlo en una forma practica.

Se proporciona una genuina ayuda a los practicantes de la administracion.
El patrédn del proceso hace que el gerente analice y entienda el problema y lo
lleve a determinar los objetivos y los medios para alcanzarlos.

Los principios de la administracion estan derivados, refinados y aplicados y
sirven como directrices necesarias para una util investigacion administrativa.

Se estimula el desarrollo de una filosofia determinada de la administracién,
cada una de las fases de su aplicaciébn requiere servirse de valores,
convicciones del gerente y el entendimiento de los objetivos, recursos en torno
del cual opera.
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CAPITULO Il PLANEACION

1.1 DEFINICION PLANEACION

Es esencial para que las organizaciones logren optimos niveles de rendimiento,
estando directamente relacionada con ella, la capacidad de una empresa para
adaptarse al cambio. La planeacidn incluye elegir y fijar las misiones y objetivos de
la organizacion. Después, determinar las politicas, proyectos, programas,
procedimientos, métodos, presupuestos, normas y estrategias necesarias para
alcanzarlos, incluyendo ademas la toma de decisiones al tener que escoger entre
diversos cursos de accién futuros.

1.2 IMPORTANCIA DE LA PLANEACION

En las organizaciones, la planeacion es el proceso de establecer metas y elegir los
medios para alcanzar dichas metas. Sin planes los gerentes no pueden saber
como organizar su personal ni sus recursos debidamente. Quizas incluso ni
siquiera tengan una idea clara de que deben organizar, sin un plan no pueden
dirigir con confianza ni esperar que los demas le sigan. Sin un plan, los gerentes y
sus seguidores no tienen muchas posibilidades de alcanzar sus metas ni de saber
cuando ni donde se desvian del camino. El control se convierte en un ejercicio
futil. Con mucha frecuencia los planes eficientes afectan el futuro de toda la
organizacion. La planeacion es fundamental, ya que esta:

1. Permite que la empresa este orientada al futuro.
Facilita la coordinacién de decisiones.

Resalta los objetivos organizacionales.

I

Se determina anticipadamente qué recursos se van a necesitar para que la
empresa opere eficientemente.

4

Permite disefiar métodos y procedimientos de operacion.

6. Evita operaciones inutiles y se logran mejores sistemas de trabajo.
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7. La planeacion es la etapa basica del proceso administrativo: precede a la
organizacion, direccién y control, y es su fundamento.

8. Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las
corazonadas o0 empirismo.

9. Facilita el control la permitir medir la eficiencia de la empresa.

11.3 PROPOSITO DE LA PLANEACION

La planeacion reduce el impacto del cambio, minimiza el desperdicio y la
redundancia y fija los estandares para facilitar el control.

La planeacion establece un esfuerzo coordinado. Da direccion tanto a los
administradores como a los que no lo son. Cuando todos los interesados saben a
donde va la organizacion y con que deben contribuir para lograr el objetivo,
pueden empezar a coordinar sus actividades, a cooperar unos con otros, y a
trabajar en equipo. La falta de planeacion puede dar lugar a un zigzagueo y asi
evitar que una organizacion se mueva con eficiencia hacia sus objetivos.

La planeacion reduce la incertidumbre. También aclara la consecuencia de las
acciones que podrian tomar los administradores en respuesta al cambio. La
planeaciéon también reduce la superposicién y desperdicios de actividades. La
coordinacion antes del hecho probablemente descubra desperdicios vy
redundancia. Ademas cuando los medios y los fines estan claros, las ineficiencias
son obvias. En resumen los propdsitos son:

1. Disminuir el riesgo del fracaso.
2. Evitar los errores y asegurar el éxito de la empresa.

3. Administrar con eficiencia los recursos de la empresa.

4. Asegurar el éxito en el futuro.
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1.4 PRINCIPIOS DE LA PLANEACION

11.4.1 PRECISION.

Los planes no deben hacerse con afirmaciones vagas y genéricas, sino con la
mayor precision posible, porque van a regir acciones concretas.

11.4.2 FLEXIBILIDAD.

Todo plan debe dejar margen para los cambios que surjan en este, y a razén en la
parte imprevisible, y de las circunstancias que hayan variado después de la
revision.

11.4.3 UNIDAD DE DIRECCION.

Los planes deben ser de tal naturaleza que pueda decirse que existe uno solo
para cada funcion, y todos los que se aplican en la empresa deben de estar de tal
modo coordinados e integrados que en realidad pueda decirse que existe un solo
plan general.

11.4.4 CONSISTENCIA.

Todo plan debera estar perfectamente integrado al resto de los planes, para que
todos interactuen en conjunto, logrando asi una coordinacién entre los recursos,
funciones y actividades, a fin de poder alcanzar con eficiencia los objetivos.

11.4.5 RENTABILIDAD.

Todo plan debera lograr una relacion favorable de los beneficios que espera con
respecto a los costos que exige, definiendo previamente estos ultimos y el valor de
los resultados que se obtendran en la forma mas cuantitativa posible. El plan debe
expresar que los resultados deben ser superiores a los insumos o gastos.

36



11.4.6 PARTICIPACION.

Todo plan debera tratar de conseguir la participacion de las personas que habran
de estructurarlo, o que se vean relacionadas de alguna manera con su
funcionamiento.

I.5 PASOS EN LA PLANEACION.

Los administradores siguen esencialmente todos los pasos en cualquier tipo de
planeacion.

11.5.1. DETECCION DE LAS OPORTUNIDADES.

Aunque precede la planeacion real y, por lo tanto, no es estrictamente parte del
proceso de planeacion, la deteccion de las oportunidades tanto en el ambiente
externo como dentro de organizacion, es el verdadero punto de partida de la
planeacion. Pre-limita las posibles oportunidades futuras y verla con claridad y de
manera compleja, saber donde se encuentran los puntos débiles y fuertes,
comprender que problemas se desean resolver y porque, asi como saber lo que
se espera ganar. La planeacion requiere de un diagnostico realista de la
determinacién de oportunidades.

11.5.2. ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS.

El segundo paso de la planeacion consiste en establecer objetivos para toda la
empresa y después para cada unidad de trabajo subordinadas, lo cual debe
realizarse tanto para a corto plazo, como largo. Los objetivos especifican los
resultados esperados y sefalan los puntos finales de lo que se debe hacer, a que
habra de darse prioridad y que se debe lograr con la red de estrategias, politicas,
procedimientos, reglas, presupuestos y programas.
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11.5.3. DESARROLLO DE PREMISAS.

El tercer paso logico de la planeacidon es establecer, difundir y obtener consenso
para utilizar premisas criticas de la planeacion tales como prondsticos, las
suposiciones sobre el ambiente en el que plan a de ejecutarse.

I1.5.4. DETERMINACION DE CURSO ALTERNATIVO DE ACCION.

Consiste en buscar cursos alternativos de accion, en particular aquellos que no
resultan inmediatamente evidentes. Pocas veces hay un plan para el que no
existan alternativas razonables y con bastante frecuencia, una que no es obvia
resulta ser la mejor.

11.5.5. EVALUACION DE CURSOS ALTERNATIVOS DE ACCION.

Después de buscar los cursos alternativos y examinar sus puntos fuertes y
débiles el paso siguiente es evaluarlos, ponderando a la luz de las premisas y
metas previamente fijadas. Quizas un curso parezca ser el mas lucrativo, pero
puede ser que requiera un gran desembolso de efectivo y que sea de lenta
recuperacion; otro puede parecer menos rentable pero quizas representa un
riesgo menor; otro quizas se adapte a los objetivos de largo plazo de la compaiiia.

11.5.6. SELECCION DE UN CURSO DE ACCION.

Este es el punto en el cual se adopta un plan, el punto real de la toma de
decisiones. Ocasionalmente un analisis y evaluacién de cursos alternativos
revelara que dos o mas de ellos son aconsejables y quizas el administrador decida
sequir varios cursos en lugar del mejor.

11.5.7. FORMULACION DE PLANES DERIVADOS.

Pocas veces cuando se toma una decisién, la planeacion esta completa por lo
cual se aconseja un séptimo paso, casi invariablemente se necesitan planes
derivados para respaldar el plan basico.
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1.5.8 PRESUPUESTO.
Se debe presentar una expresion numeérica convertida en presupuesto, si se
preparan bien los presupuestos se convierten en un medio para sumar los

diversos planes y fijar estandares importantes contra los que se puedan medir el
avance de la planeacion.

I.L6. ELEMENTOS DE LA PLANEACION.
11.6.1. LOS PROPOSITOS.

Las aspiraciones fundamentales o finalidades de tipo cualitativo que persigue en
forma permanente o semipermanente un grupo social.

11.6.2. LA INVESTIGACION.
Aplicada a la planeacion la investigacion consiste en la determinacion de todos

los factores que influyen en el logro de los propédsitos, asi como de los medios
optimos para conseguirlos.

1.6.3 LOS OBJETIVOS.
Representan los resultados que la empresa desea obtener, son fines por

alcanzar, establecidos cuantitativamente y determinados para realizarse
transcurrido un tiempo especifico.

1.6.4 LAS ESTRATEGIAS.
Cursos de accion general o alternativas que muestran la direccion y el empleo de

los recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos en las condiciones mas
ventajosas.
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11.6.5 POLITICAS.

Son guias para orientar la accion; son criterios, lineamientos generales a observar
en la toma de decisiones, sobre problemas que se repiten dentro de una
organizacion.

11.6.6. PROGRAMAS.

Son esquemas en donde se establece, la secuencia de actividades que habran de
realizarse para lograr objetivos y el tiempo requerido para efectuar cada una de
sus partes y todos aquellos eventos involucrados en su consecucion.

11.6.7. PRESUPUESTOS.

Son los planes de todas o algunas de las fases de actividad del grupo social
expresado en términos economicos, junto con la comprobacion subsecuente de la
realizacion de dicho plan.

11.6.8. PROCEDIMIENTOS.

Establecen el orden cronologico y la secuencia de actividades que deben
seguirse en la realizacion de un trabajo repetitivo.

Toma de decisiones.

Deben tomarse decisiones periddicas acerca de los futuros cursos de accion de la
entidad y deben, asimismo, corregirse los pasados cursos de accion. La toma de
decisiones por la administracion implica un importante proceso de direccion
empresarial.
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El proceso de toma de decisiones.

La toma de decisiones entrafia un compromiso o resolucion de hacer, dejar de
hacer, o de adoptar o rechazar una actitud. Una toma de decisiones requiere
creatividad y confianza. Se ve cercada por el riesgo, la incertidumbre, la critica y la
conjetura secundaria. Es importante comprender que no hacer nada respecto a un
asunto o a un problema es, en si y por si, una decision.
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CAPITULO Illl PLANEACION ESTRATEGICA

1ll.1 DEFINICION

La planeacion estratégica es una herramienta administrativa que ayuda a
incrementar las posibilidades de éxito cuando se quiere alcanzar algo en
situaciones de incertidumbre y/o de conflicto (oposicién inteligente).

Se basa en la administracion por objetivos y responde prioritariamente la pregunta
“Qué hacer”. Situaciones como la creacidon o reestructuracién de una empresa, la
identificacion, y evaluacion de programas y proyectos, la formulacién de un plan
de desarrollo, la implementacion de una politica, la conquista de un mercado, el
posicionamiento de un producto o servicio, la resolucién de conflictos, son
ejemplos de casos donde la Planeacion Estratégica es especialmente util.

La Planeacion Estratégica no es un tema nuevo, ya que desde tiempos remotos se
ha venido aplicando para la consecucion de diferentes objetivos, principalmente de
conquista de tierras. Ya en el Siglo XX se le dio otra concepcion, siempre en la
busqueda de planificar las acciones futuras y alcanzar lo deseado.

La Planeacion Estratégica es un proceso apasionante que permite a una
organizacion ser proactiva en vez de reactiva en la formulacién de su futuro. Toda
empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la
amplitud y magnitud de la empresa, es decir, su tamafo, ya que esto implica que
cantidad de planes y actividades debe de ejecutar cada unidad operativa, ya sea
de niveles superiores o niveles inferiores. Para llegar a una conclusion exitosa
luego de la aplicacion de una estrategia, es importante el compromiso de todas las
partes de la empresa, esto implica realizar un muy buen coordinado trabajo en
equipo.
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También es importante sefalar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la misibn que se va a seguir, la mision es fundamental, ya que ésta
representa las funciones operativas que se van ha ejecutar en el mercado y
suministrar a los consumidores.

Algunos textos precisan que la planeacion estratégica es mas un arte que una
ciencia, esto lo fundamentan en el hecho de que para desarrollarla se tiene que
elaborar preguntas inteligentes, explorar posibles respuestas, experimentar con
posibles soluciones y volver a empezar el proceso estratégico evaluando las
respuestas obtenidas del ultimo periodo.

Ill.2. CARACTERISTICAS

Las caracteristicas de esta planeacion son, entre otras, las siguientes:

Es original, en el sentido que constituye la fuente u origen para los planes
especificos subsecuentes.

Es conducida o ejecutada por los mas altos niveles jerarquicos de
direccion.

Establece un marco de referencia general para toda la organizacion.
Se maneja informacién fundamentalmente externa.

Afronta mayores niveles de incertidumbre en relacion con los otros tipos de
planeacion.

Normalmente cubre amplios periodos.
No define lineamientos detallados.

Su parametro principal es la efectividad.
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1l.3. TIPOS DE PLANEACION

Planeacion Tactica.

Parte de los lineamientos sugeridos por la planeacién estratégica se refiere a las
cuestiones concernientes a cada una de las principales areas de actividad de las
empresas y al empleo mas efectivo de los recursos que se han aplicado para el
logro de los objetivos especificos.

La diferencia entre ambas consiste en el elemento tiempo implicado en los
diferentes procesos; mientras mas largo es el elemento tiempo, mas estratégica es
la planeaciéon. Por tanto, una planeacion sera estratégica si se refiere a toda la
empresa, sera tactica, si se refiere a gran parte de la planeacion de un producto o
de publicidad.

Algunas de las caracteristicas principales de la planeacion tactica son:

e Se da dentro de las orientaciones producidas por la planeacion estratégica.
e Es conducida y ejecutada por los ejecutivos de nivel medio.

o Se refiere a un area especifica de actividad de las que consta la empresa.
« Se maneja informacion externa e interna.

« Esta orientada hacia la coordinacion de recursos.

e Sus parametros principales son efectividad y eficiencia.
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Planeacion Operativa.

Se refiere basicamente a la asignacion previa de las tareas especificas que deben
realizar las personas en cada una de sus unidades de operaciones.

Las caracteristicas mas sobresalientes de la planeacion operacional son:

e Se da dentro de los lineamientos sugeridos por la planeacién estratégica y
tactica.

o Es conducida y ejecutada por los jefes de menor rango jerarquico.
e Trata con actividades normalmente programables.

« Sigue procedimientos y reglas definidas con toda precision.

« Normalmente cubre periodos reducidos.

e Su parametro principal es la eficiencia.

Tipos de Planes

Los Planes son el resultado del proceso de planeacion y pueden definirse como
disefios 0 esquemas detallados de lo que habra de hacerse en el futuro, y las
especificaciones necesarias para realizarlos.

La planeacion se realiza en todos los niveles de la organizacion y se generan los
siguientes tipos de planes:

Planes Estratégicos.

Son los que establecen los lineamientos generales de la planeacion, sirviendo de
base a los demas planes (tactico y operativos), son disefiados por los miembros
de mayor jerarquia de la empresa y su funcidén consiste en regir la obtencién, uso
y disposicion de los medios necesarios para alcanzar los objetivos generales de la
organizacion, son a largo plazo y comprenden a toda la empresa.
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Tacticos o funcionales.

Estos determinan planes mas especificos que se refieren a cada uno de los
departamentos de la empresa y se subordinan a los Planes Estratégicos. Son
establecidos y coordinados por los directivos de nivel medio con el fin de poner en
practica los recursos de la empresa. Estos planes por su establecimiento y
ejecucion se dan a mediano plazo y abarcan un area de actividad especifica.

Operativos.

Se rigen de acuerdo a los lineamientos establecidos por la Planeacion Tactica y su
funcién consiste en la formulacion y asignacién de actividades mas desarrolladas
que deben ejecutar los ultimos niveles jerarquicos de la empresa. Los planes
operativos son a corto plazo y se refieren a cada una de las unidades en que se
divide un area de actividad.

Direccion
General

Planes Estratégicos Direccién

(xarents de Venias
erente de Finanzas

. izerents de Recursos
Planes Tacticos Gerencia | Humanas

izarente de Produccidn
Eie

¢ Produccién

Control de Calidad

Contatahidad

Planes Operacionales ve { Tosoreri

ventas

el

46



lil.4. COMUNICACION ESTRATEGICA Y PLANEACION ESTRATEGICA

Con el alcance que le es propio, la Planeacion Estratégica encuentra en la
comunicacioén la expresion de su contenido y propositos. De este encuentro
funcional surge completamente la llamada Comunicacion Estratégica, cuyo
esquema se conjuga con el proceso de la Planeacién Estratégica para que aquella
convierta los elementos estratégicos, junto con otros elementos informativos y de
comportamiento, en impacto comunicativo tendiente a la creacion de una Imagen
Corporativa favorable y a la diferenciacion de los productos que ofrece la
organizacion. Asi mientras que la Planeacion Estratégica conduce a que una
organizacion sea progresista, la Comunicacion Estratégica buscara que parezca
progresista y sea observada asi por sus preceptores.

La Comunicacion Estratégica se une a la Planeacién Estratégica para que una
organizacion fortalezca su posicion y consolide sus ventajas competitivas de
validez estratégica.

Debido a la fuerte interrelacion entre la Comunicacion Estratégica con la
Planeacién Estratégica, la primera también debe tratarse en forma similar a como
se estructura un programa financiero, de investigacion, de comercializacién, de
ampliacion a la planta productiva y de otros que por su naturaleza involucran
diferentes recursos, requieren inversiones de importancia y se proyectan a largo
plazo.

Seguramente, si la planeacién estratégica descuida el manejo de la
Comunicacion Estratégica, lo mas viable es que la Imagen Corporativa de una
empresa se distorsione y dificilmente lograra fijarse con nitidez en la mente de sus
correspondientes receptores.

El concepto de la Comunicacién Estratégica se fundamenta en el esquema de la
comunicacion en general, lo distintivo es su integracidon al proceso y a los objetos
particulares de la Planeacion Estratégica.
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lll.5. IMPORTANCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA DENTRO DE UNA
EMPRESA

En los momentos actuales, la mayor parte de las organizaciones reconocen la
importancia de la planeacién estratégica para su crecimiento y bienestar a largo
plazo. Se ha demostrado que si los gerentes definen eficientemente la mision de
su organizacién estaran en mejores condiciones de dar direccion y orientacién a
sus actividades. Las organizaciones funcionan mejor gracias a ello y se tornan
mas sensibles ante un ambiente de constante cambio.

La planeacién estratégica se ocupa de cuestiones fundamentales y da respuesta a
preguntas como las siguientes:

e ¢En qué negocio estamos y en qué negocio deberiamos estar?

e ¢ Quiénes son nuestros clientes y quienes deberian ser?

Ofrece un marco de referencia para una planeacion mas detallada y para
decisiones ordinarias. El gerente por ejemplo al afrontar tales decisiones se
preguntara:

o ¢ Cuales opciones seran las mas adecuadas con nuestras estrategias?

Supone un marco temporal de tiempo mas largo que otros tipos de planeacion.
Ayuda a orientar las energias y recursos hacia las caracteristicas de alta prioridad.

Es una actividad de alto nivel en el sentido que la alta gerencia debe participar
activamente ya que ella desde su punto de vista mas amplio, tiene la vision
necesaria para considerar todos los aspectos de la organizaciéon. Ademas se
requiere adhesion de la alta direccién para obtener y apoyar la aceptacion en
niveles mas bajos.
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La planeaciéon estratégica presenta las siguientes caracteristicas dentro de una
organizacion:

e Propicia el desarrollo de la empresa al establecer métodos de utilizacion
racional de los recursos.

e Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro,
mas no los elimina.

e Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias que se
presenten, con las mayores garantias de éxito.

« Mantiene una mentalidad futurista teniendo mas vision del porvenir y un
afan de lograr y mejorar las cosas.

o Condiciona a la empresa al ambiente que lo rodea.

o Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las
corazonadas o0 empirismo.

e Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.
e Las decisiones se basan en hechos y no en emociones.

e Promueve la eficiencia al eliminar la improvisacion.

e Proporciona los elementos para llevar a cabo el control.

e Al establecer un esquema o modelo de trabajo (plan), suministra las bases
a través de las cuales operara la empresa.

e Disminuye al minimo los problemas potenciales y proporciona al
administrador magnificos rendimientos de su tiempo y esfuerzo.

« Permite al ejecutivo evaluar alternativas antes de tomar una decision.
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LIDERAZGO DE EXCELENCIA EN LA PLANEACION ESTRATEGICA CREATIVA

1Il.L6. PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA.

1.6.1. PROPOSITOS

La planeacion, se inicia a partir de la definicion de los propdsitos, éstos son los
fines esenciales o directrices que definen la razén de ser, naturaleza y caracter de
cualquier organizacion.

Los propdsitos proporcionan las pautas para el disefio de un plan estratégico, se
expresan genéricamente y su determinacion es una funcién reservada a los altos
ejecutivos de la empresa.
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Toda organizacién debe establecer los propdsitos como base para la formulacion
de un plan; en muchas ocasiones es comun confundir un propdsito de un objetivo,
por lo que existen algunas caracteristicas de los propdsitos que se diferencian de
los objetivos, como:

e Son basicos o trascendentales, porque constituyen el fundamento
base de los demas elementos.

e Son genéricos o cualitativos, porque no se expresan en términos
numericos.

e Son permanentes, porque permanecen vigentes durante el periodo
de vida de la organizacion.

e Son semi-permanentes, porque pueden abarcar un periodo
determinado.

Por ejemplo un propdsito de una empresa puede ser: "Incrementar las utilidades
sobre la inversion de los accionistas".

Los propédsitos son muy importantes dentro del proceso de planeacion debido a

que:

Sirven de cimiento para los demas elementos de la planeacién, asi como
para los demas tipos de planes.

Permiten orientar a los responsables de la planeacién sobre el curso de
accién que deben seguir al formular los planes.

Identifican a la empresa ante el personal y la sociedad, con una imagen de
responsabilidad social.

Son la razén de la existencia de la organizacion, tanto en su estado
presente como en su proyeccion hacia el futuro.

Definen el éxito o fracaso de una empresa, ya que proporcionan las
directrices generales de los mismos.
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1l1.6.2. PREMISAS

Las premisas son suposiciones que se deben considerar ante aquellas
circunstancias o condiciones futuras que afectaran el curso en que va a
desarrollarse el plan.

Por su naturaleza pueden ser:

Internas.

Cuando se originan dentro de la empresa y pueden influir en el logro de los
propositos (variaciones de capital, ausentismo, rotaciéon de personal, accidentes,
siniestros, emplazamientos a huelga, innovaciones, reacciones del personal ante
los sistemas organizacionales, el prestigio de los jefes ante el personal, los puntos
fuertes y débiles de los altos ejecutivos, de los accionistas, etc.)

Externas.

Son factores o condiciones cuyo origen es ajeno a la empresa, pero que pueden
tener efecto decisivo en el desarrollo de sus actividades y que por lo mismo,
deben tomarse en cuenta al planear

I11.6.3. OBJETIVOS

Los objetivos representan los resultados que la empresa espera obtener, son
fines por alcanzar, establecidos cuantitativamente y determinados para realizarse
transcurrido un tiempo especifico.

Una vez que se han establecido los propositos e investigado las premisas que
pueden afectar su realizacion, se determinan los objetivos, que indican los
resultados o fines que la empresa desea lograr en un tiempo determinado. Por
ejemplo: "Lograr una utilidad neta de 150 millones de pesos durante los dos
proximos aros”.
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Segun Ackoff en funcion del area que abarquen y del tiempo al que se establezcan
los objetivos pueden ser:

Estratégicos o generales.

Comprenden toda la empresa y se establecen a largo plazo. Por Ejemplo:
"Obtener una utilidad neta de 100 millones de pesos en los proximos cinco
anos".

Tacticos o departamentales.

Se refieren a un area o departamento de la empresa, se subordinan a los
objetivos generales y se establecen a corto o mediano plazo. Por Ejemplo:
"Incrementar las ventas totales a tres millones de pesos mensuales en el
presente ario”.

Operacionales o especificos.

Se establecen en niveles o secciones mas especificas de la empresa, se
refieren a actividades mas detalladas e invariablemente son a corto plazo.
Se determinan en funcion de los objetivos departamentales y obviamente
de los generales.

Los lineamientos para establecer objetivos son los siguientes:

Asentarlos por escrito.
No confundirlos con los medios o estrategias para alcanzarlos.

Al determinarlos, recordar las seis preguntas clave de la administracion.
¢ Que, Como, Donde, Quién, Cuando, Por que?

Los objetivos deben ser perfectamente conocidos y entendidos por todos
los miembros de la organizacion.

Deben ser estables; los cambios continuos en los objetivos originan
conflictos y confusiones.
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1l1.6.4. ESTRATEGIAS

Las estrategias son cursos de accidn general o alternativas, que muestran la
direccién y el empleo general de los recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos
en las condiciones mas ventajosas.

Se establecen en el nivel estratégico, muestran la direccibn o camino que debe
seguirse, sin indicar detalladamente como emplear los recursos.

Contar con una amplia gama de estrategias o alternativas por seleccionar, ayuda a
elegir la mas adecuada para minimizar dificultades en el logro de los objetivos.

Al establecer estrategias es conveniente seguir tres etapas:

Determinacion de los cursos de accion o alternativas.

Consiste en buscar el mayor numero de alternativas para lograr cada uno
de los objetivos.

Evaluacion.

Analizar y evaluar cada una de las alternativas tomando en consideracion
las ventajas y desventajas de cada una de ellas, auxilidandose de la
investigacion y de algunas técnicas como la investigacion de operaciones,
arboles de decision, etc.

Seleccion de alternativas.
Considerar las alternativas mas idoneas en cuanto a factibilidad y ventajas,

seleccionando aquellas que permiten lograr con mayor eficiencia y eficacia
los objetivos de la empresa.

Para que las estrategias sean operables y cumplan con su funcion, es necesario:

Asegurarse de que sean consistentes y contribuyan al logro del objetivo.

Determinarlas con claridad.
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No confundir las estrategias con las tacticas, ya que éstas ultimas combinan
la accion con los medios para alcanzar el objetivo.

Considerar las experiencias pasadas en su establecimiento, esto permitira
sugerir un mayor numero de cursos de accion.

Analizar las consecuencias que pudieran presentarse al momento de
aplicarlas.

Al establecerlas, auxiliarse de técnicas de investigacion y de planeacion.

1l.6.5. POLITICAS

Las politicas son guias para orientar la accidén; son lineamientos generales a
observar en la toma de decisiones, sobre algun problema que se repite una y otra
vez dentro de una organizacion.

En este sentido, las politicas son criterios generales de ejecucion que auxilian al
logro de los objetivos y facilitan la implementacién de las estrategias.

Existen diferentes tipos de politicas entre las que destacan las siguientes:

Estratégicas o generales.

Se formulan al nivel de alta gerencia y su funcion es establecer y emitir
lineamientos que guien a la empresa como una unidad integrada. Por
Ejemplo: "Los empleados que laboran en la empresa tendran la posibilidad
de ascender de puesto, de acuerdo con su eficiencia y antigliedad”.

Tacticas o departamentales.
Son lineamientos especificos que se refieren a cada departamento. Por

Ejemplo: "El departamento de produccion determinara los turnos de trabajo
conforme a sus necesidades, siguiendo las disposiciones legales”.
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e Operativas o especificas.

Se aplican principalmente en las decisiones que tienen que ejecutarse en
cada una de las unidades de las que consta un departamento. Por Ejemplo:
"Secciéon de tornos; de ocurrir una falla en el equipo, es conveniente
reportarla inmediatamente al supervisor en turno o en su caso, al
departamento de mantenimiento”.

Las politicas, no interesando su nivel, deben estar interrelacionadas y contribuir a
lograr las aspiraciones de la empresa; asimismo, su redaccion debe ser clara,
accesible y de contenido realista, de tal forma que su interpretacion sea uniforme.

1l1.6.6. PROGRAMAS

Son un esquema en donde se establece la secuencia de actividades especificas
que habran de realizarse para alcanzar los objetivos, y el tiempo requerido para
efectuar cada una de sus partes y todos aquellos eventos involucrados en su
consecucion.

Cada programa tiene una estructura propia y puede ser un fin en si mismo, o bien,
puede ser parte de una serie de actividades dentro de un programa mas general.

La elaboracion técnica de un programa considera los siguientes puntos:
e |dentificar y determinar las actividades comprendidas.

e Ordenar cronolégicamente la realizacion de las actividades.

o Interrelacionar las actividades, es decir, determinar que actividad debe
realizarse antes de otra, que actividades se dan simultaneamente, y por
ultimo, que actividades deben efectuarse posteriormente.

e Asignar a cada actividad la unidad de tiempo de su duracion.

El éxito de un programa es directamente proporcional a la habilidad de jerarquizar
las actividades de acuerdo con su grado de importancia y a su ejecucion en
cuanto a la fecha de inicio y terminacion de cada actividad.
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Los programas se pueden clasificar de dos formas:
Tacticos.

Son aquellos que se establecen unicamente para un area de actividad, su funcion
consiste en establecer el programa, asi como de coordinar y supervisar que se
realice de acuerdo con lo establecido.

Operativos.

Son aquellos que se establecen en cada una de las unidades o secciones de las
que consta un area de actividad, siendo mas especifico que el tactico.

El programa debe ser adaptable a las modificaciones o cambios que se presenten;
asi mismo, debe considerar las consecuencias que operaran en el futuro.

111.6.7. PROCEDIMIENTOS

Los procedimientos permiten establecer la secuencia para efectuar las actividades
rutinarias y especificas; se establecen de acuerdo con la situacion de cada
empresa, de su estructura organizacional, clase de producto, turnos de trabajo,
disponibilidad de equipo y material, incentivos, etc.

Los procedimientos establecen el orden cronoldgico y la secuencia de actividades
que deben seguirse en la realizacion de un trabajo repetitivo.

Tanto los procedimientos como los métodos estan intimamente relacionados, ya
que los primeros determinan el orden cronoldgico que se debe seguir en una serie
de actividades, y los segundos indican como efectuar dichas actividades, por
tanto, los métodos son parte de los procedimientos.
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El uso de procedimientos presenta las siguientes ventajas:

e Determina el orden légico que deben seguir las actividades.
o Promueven la eficiencia y especializacion.
« Delimitan responsabilidades y evitan duplicidad.

e Determinan como deben ejecutarse las actividades y también cuando y
quién deben realizarlas.

e Son aplicables en actividades que se presentan repetitivamente.

111.6.8. PRESUPUESTOS

Los presupuestos son programas en los que se les asignan cifras a las
actividades; implican una estimacion de capital, de los costos, de los ingresos, y
de las unidades o productos requeridos para lograr los objetivos.

Los presupuestos son un elemento indispensable al planear, ya que a través de
ellos se proyectan en forma cuantificada, los elementos que necesita la empresa
para cumplir con sus objetivos.

Sus principales finalidades consisten en determinar la mejor forma de utilizacion y
asignacion de los recursos, a la vez que controlan las actividades de la
organizacion en términos financieros.

Caracteristicas de los presupuestos:

¢ Es un documento formal, ordenado sistematicamente.
e Es un plan expresado en términos cuantitativos.

e Es general, porque se establece para toda la empresa.
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o Es especifico, porque puede referirse a cada una de las areas en que esta
dividida la organizacion.

o Es disefiado para un periodo determinado.

Los presupuestos van relacionados con el nivel jerarquico dentro de la
organizacion, defiendo asi diferentes tipos de presupuestos como:

Estratégicos o corporativos.

Cuando se establecen en el mas alto nivel jerarquico de la empresa y determinan
la asignacién de recursos de toda la organizacién. Ejemplo; El presupuesto de
resultados.

Tacticos o departamentales.

Aquellos que son formulados para cada una de las areas de actividad de la
empresa. Ejemplo; Presupuesto de ventas.

Operativos.

Se calculan para secciones de los departamentos. Ejemplo; Presupuesto de la
seccion de mantenimiento.

Los presupuestos financieros son el resultado de todo el proceso de planeacién
estratégica por lo que su importancia se base en:

e Convierte los aspectos de ejecucién de los planes en unidades de medidas
comparables.

e Mide el desempefio de las unidades organizativas y provee unas metas
comparables en cada uno de los departamentos y secciones en forma
conjunta.

e Sirve como estandar o patron de ejecucién en obras monetarias.
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e Coordina las actividades de los departamentos y secciones en forma conjunta.
e Es un medio de control que permite controlar las operaciones.
e Determina el limite y alcance de las erogaciones.

o Establece una base para la accion correcta, ya que las desviaciones son
facilmente identificadas.

e Estipula por centros de responsabilidad, quienes son los responsables de su
aplicacion.

e Genera una comprension mas clara de las metas organizativas.
e Presenta por anticipado los gastos en que incurriran las actividades.

¢ Reduce al minimo los costos evitando gastos no programados.de la empresa;
planeacién, coordinacion y control.

lIl.7. CLASIFICACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

Hay catorce alternativas de estrategias por las cuales una empresa pudiera optar.
Dichas opciones son aplicables a todo tipo y tamafio de organizaciones. Las
estrategias alternativas se pueden clasificar en cuatro grupos importantes a saber:

Intensivas
Estrategia de Penetracion en el Mercado.

Busca mayor participacion en el mercado para los productos actuales en los
mercados existentes, mediante mayores fuerzas de mercadeo. Como ejemplo se
puede citar el lanzamiento Wendy de una campafia masiva de publicidad con
base en el lema ¢"Ddnde esta la carne"?. Las pautas que permiten desarrollar
esta estrategia son:

¢ Cuando los mercados actuales no se encuentran saturados con su producto
O servicio particular.
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e Cuando la tasa de uso de los actuales cliente se puedan aumentar de forma
significativa.

e Cuando la participacién en el mercado por parte de los competidores mas
importantes se encuentra disminuyendo, mientras que las ventas totales de
la industria estan aumentando.

e Cuando la correlacién entre las ventas y gastos de mercadeo ha sido
histéricamente alta.

e Cuando las economias de escala aumentadas dan ventaja competitiva
importante.

Estrategia de Desarrollo del Mercado.

Introduccion de productos actuales a nuevas areas geograficas. Este tipo de
estrategia puede aplicarse cuando el propietario de un restaurante que construye
uno idéntico en un pueblo cercano. Su aplicacion se hara cuando se presenten las
siguientes situaciones:

¢ Cuando se encuentran disponibles nuevos canales de distribucion que son
confiables, de bajo costo y buena calidad.

e Cuando una organizacién tiene mucho éxito en sus actividades.
e Cuando existen nuevos mercados no saturados o sin explotar.

e Cuando una empresa posee tanto los recursos humanos como de capital
necesario para administrar operaciones ampliadas.

e Cuando una organizacion tiene capacidad excesiva de produccion.

e Cuando la industria basica de una organizacién se esta volviendo
rapidamente a escala mundial.
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Estrategia de Desarrollo del Producto.

Busca mayores ventas mejorando o modificando (desarrollando) el producto
actual. Cuando una empresa introduce un nuevo producto. Las pautas para su
aplicacion seran:

e Cuando una organizacion tiene productos exitosos que se encuentran en la
etapa de madurez; en este caso la idea es atraer clientes satisfechos para
que prueben los nuevos productos (mejorados), con base a su experiencia
positiva con los productos o servicios actuales de la organizacion.

e Cuando una organizacion compite en una industria que se caracteriza por
rapidos desarrollos tecnoldgicos.

e Cuando los competidores importante ofrecen productos de mejor calidad a
precios comprables.

e Cuando una organizacién compite en una industria con mucho crecimiento.

e Cuando una organizacion tiene capacidad de investigacion y desarrollo

El logro de un buen desempeio requiere de elegir la mejor estrategia, para ello
se debe de crear una cultura de Calidad en la organizacién que la lleve a la
practica.

Para que una Planeacion Estratégica sea comprensible por cualquier persona
de la organizacion, los directivos deben de crearla sin ambigluedades, de forma
coherente; para lograr eso ellos deben tener muy bien claro dos situaciones: el
nuevo reto al que se enfrentan y al hecho que una vez iniciada la ejecucion ya
no se puede volver a reparar en detalles que se les olvido considerar a un
principio.

Las estrategias de la organizacion representan la fuerza relativa de cada
unidad estratégica de negocio. Los objetivos y las estrategias de la corporacion
contenidos en el plan estratégico, se convierten en objetivos y estrategias
operativas y por medio de la planeacion estratégica, la organizacion puede
lograr la unidad y la continuidad de accién.
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CAPITULO IV ANTECEDENTES Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

IV.1 HISTORIA

Cuando la madre de Mark Hughes muri6é tragicamente a los 36 afos victima de
malas dietas, su hijo adolescente se hizo una promesa solemne, encontrar una
forma de ayudar a la gente a bajar de peso de manera segura. Mark estaba
decidido a desarrollar un programa de nutricion sano que fuera sencillo y al mismo
tiempo ofreciera resultados que cambiaran vidas.

Durante mas de 24 afos, la historia de Herbalife ha reflejado un éxito personal
extraordinario. Desde la mision original de su fundador hasta los logros de sus
Distribuidores que han cambiado vidas.

En 1980, Mark Hughes lanza Herbalife en Febrero de 1980. jVendiendo el
programa "original" de control de peso directamente desde su auto!

En 1982, Herbalife se vuelve internacional con la apertura de Canada y muy
pronto seguiran docenas mas de paises.

En 1986, Herbalife comienza a cotizar en la bolsa Jim Rohn trae su inspiradora
motivacion a la Compainiia, y dos nuevos sabores de Formula 1 Protein Drink son
introducidos: Chocolate y Fresa.

En 1988, la compaiia crece en el ambito internacional con enorme velocidad,
tanto asi que se celebran cuatro Extravaganzas alrededor del mundo, incluyendo
eventos en los Estados Unidos, el Reino Unido, Australia y Canada.
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En 1992, se lanzan productos de vanguardia y las ventas mensuales se disparan
de $3.1 millones a la impresionante cantidad de $21 millones de dodlares.

En 1994, Mark Hughes establece la Fundaciéon Familia Herbalife, una beneficencia
dedicada a ayudar a los nifilos en riesgo alrededor del mundo a contemplar un
futuro mejor.

En 1996, Herbalife alcanza la marca de los mil millones y lo celebra, en tanto
reubica su oficihna matriz aunatorre en Century City, California.

En 1998, se lanzan 19 nuevos productos en la extravaganza de los Estados
Unidos en Orlando, Florida.

En 2000, Herbalife celebra su 200. aniversario con una fuerza de ventas de mas
de 1 millon de Distribuidores independientes comercializando mas de 100
productos de Nutricion Interna y Externa® en 50 paises.

En 2003, las ventas de Herbalife rebasan los $1,800 millones y siguen
aumentando en 58 paises alrededor del mundo. Se abre el Laboratorio de
Nutricion Celular y Molecular Mark Hughes; al mismo tiempo los Consejos
Cientifico y Médico Consultor de Herbalife continuan con su compromiso hacia la
calidad, seguridad, investigacion y desarrollo cientifico.

Hoy en dia México se ha convertido en un punto clave para la comercializacion de
los productos que Herbalife maneja, desde la apertura de su centro de distribucion
en Septiembre de 1989, por iniciativa del director general, principal distribuidor y
fundador de Herbalife, Mark Huges, Herbalife México se ha consolidado como una
plataforma altamente rentable debido a la exitosa incursion en el mercado
Mexicano.

Dos afios antes, en 1987 se trato de introducir por primera vez Herbalife a México
sin éxito ya que segun el gobierno mexicano este tipo de productos no se
adaptaba a las necesidades del consumidor Mexicano, y no fue sino, a partir del
20 de septiembre de 1989 centro de distribucién Herbalife México con cede en
Guadalajara Jalisco empieza a funcionar bajo la direccion de su gerente general,
el Ingeniero Sergio Medina.
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LIDERAZGO DE EXCELENCIA EN LA PLANEACION ESTRATEGICA CREATIVA

IV. 2 POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

= v E ZUusEnca I:IEI
s =+ | Pacifico S Asia

Principales cedes de Herbalife Internacional, alrededor del mundo.

Es hasta 1994 cuando se realiza la apertura del Centro de distribucién ciudad de
México ubicado en Av. Insurgentes sur realizando sus operaciones y obteniendo
un aumento considerable en sus ventas afio tras afo. En el 2007 este centro de

distribucion sufre una reubicacion, esta vez localizandose en Av. Revoluciéon
transfiriendo aqui sus operaciones
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ESTUDIO, ANALISIS Y JUSTIFICACION DE LAS VARIABLES

Variables Internas

Estas son muy importantes, pero mas sencillas que las externas, ya que a estas
(internas) las controlamos nosotros.

El analisis interno, posibilita fijar con exactitud las fortalezas y debilidades de la
organizacion. Tal analisis comprende la identificacion de la cantidad y calidad de
recursos disponibles para la organizacion.

En esta parte se observa como las compafias logran una ventaja competitiva,
ademas se analiza el rol de las habilidades distintivas (Unicas fortalezas de una
empresa), los recursos y capacidades en la formacién y sostenimiento de la venta
competitiva de la firma.

DESCRIPCION DE LAS VARIABLES

e Recursos Financieros

Esta variable es de vital importancia ya que toda empresa trabaja con base en
constantes movimientos monetarios indispensables para la ejecucién de sus
decisiones.

En la empresa es de suma importancia llevar una contabilidad al dia, para saber el
margen de utilidades que se van reportando, utilidades que a ultimos meses se
han visto disminuidas.

Estos recursos tienen gran importancia para el logro de los objetivos de la

empresa, de acuerdo al manejo de los mismos y de su productividad dependera el
éxito de la empresa.
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e Recursos Materiales

Son todos aquellos bienes tangibles con los que cuenta la empresa, abarcan
instalaciones, maquinaria, herramienta, equipos, instrumentos, productos
terminados, materias auxiliares que forman parte del proceso.

Con los recursos materiales que cuenta la organizacién se encuentran:
La infraestructura del centro de distribucion (1 edificio, ubicado en la colonia
Napoles.)

Un almacén con una capacidad aproximada para poder albergar a un promedio de
250 000 paquetes mensuales, estos paquetes con un total de 7 productos con un
peso aproximado de 1 kilo y medio, (por paquete)

e Recursos Humanos (Personal)

El desarrollo del Factor Humano es determinante para que una organizacion
busque la innovacion y se mantenga con ventaja competitiva constantemente
tanto individualmente como por equipos de trabajo, mejorando habilidades,
conocimientos y actitudes.

Es por eso que Administracion del Cambio y Recursos Humanos trabajan
conjuntamente en todos aquellos cambios que surgen para lograr el beneficio de
la gente a través de su desarrollo, buscando una optimizaciéon de los recursos,
procesos y tecnologia. En el Centro de Distribucidon se cuenta con 30 empleados,
un gerente general, un contador, un encargado del departamento de ventas, con
siete recepcionistas a su cargo, un encargado del departamento de relacion con
distribuidores, dos personas en el area de archivos, o departamento de records,
ocho almacenistas, tres cajeras, tres policias y tres personas mas encargadas de
la limpieza.
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e Producto

El centro de distribucién puede tomar algunas decisiones respecto a esta variable
ya que puede decidir que productos se venden y cuales no, algunos de los
productos Herbalife que aqui se comercializan son:

° Herbalife Formula 1

° Herbalife Formula 2

Paquete Green

Cell Activation

Termo Bond

° Barra Platina Gold

Sopa condensada Gold

e Distribucion

La distribucion es el eje central de esta compaiiia, actualmente se distribuyen 35

marcas de elaboracion propia. Distribuidas en Tres lineas:
° Thermojetics

° Nature’s Mirror

¢ Dermojetics

Herbalife México maneja ventas directas con alrededor de 200 000 distribuidores y
cuenta con un aproximado de 2 000 000 de clientes en la zona centro y sur del
pais, en estados como; Estado de México, Tlaxcala Puebla, Morelos, Hidalgo,
Guerrero, Veracruz, Oaxaca, tabasco, y demas estados del sureste del pais.
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e Politicas

Esta variable es al igual que las anteriores muy importante ya que gracias a que
todos los distribuidores acatan las politicas impuestas por la empresa se puede
obtener un mayor numero de distribuidores para una mejor comercializacion de
los productos que la empresa ofrece.

DIAGNOSTICO DE LAS VARIABLES

e Recursos Financieros

La liquidez con la que se cuenta es buena de tal manera que el monto que se
refleja en las utilidades es satisfactorio pero no al grado de tener al departamento
de finanzas muy contento. Por otra parte el desarrollo de la empresa se esta
percibiendo un poco lento.

e Recursos Materiales

Los recursos materiales con los que se cuenta son suficientes para el tipo de
organizacion que es un Centro de Distribucion, las oficinas estan ubicadas en un
lugar muy céntrico como lo es la colonia Napoles, ademas de contar con el equipo
de transporte adecuado y necesario.

e Recursos Humanos

Dentro de la organizacién se respira un buen ambiente de trabajo, sin embargo se
debe explicar a cada empleado su labor para asi tratar de evitar la duplicidad de
trabajo y esfuerzo. El departamento de Recursos Humanos trabaja en todos
aquellos cambios que surgen para lograr el beneficio de la gente a través de su
desarrollo, buscando una optimizacion de los recursos y procesos.

69



e Producto

La calidad en todos los productos Herbalife es lo que hace distintiva y competitiva
a nuestra compania respecto a todas aquellas dedicadas a la venta y distribucion
de productos naturales. Es por ello que es esta variable una de las mas
importantes, y una de las que habremos de tomar mas en cuenta.

e Distribuciéon

Es esta tal vez la variable mas importante dentro de la organizacién ya que gracias
a esta subsiste el mercado y de ella depende todo el funcionamiento de Herbalife.
Debido a su buena distribucion, Herbalife esta considerada la segunda mejor
compaiia en cuanto a ventas directas se refiere.

e Politicas

Los resultados arrojados en la implantacién de las politicas son muy buenos ya
que gracias a ellas, la empresa ha ido creciendo, una de las principales politicas
es el uso del botdn distintivo de todos los distribuidores.
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VARIABLES EXTERNAS

El segundo componente del proceso de administracion estratégica es el analisis
del ambiente externo. Su objetivo consiste en identificar las oportunidades vy
amenazas. Analizar las variables externas consiste en examinar factores
macroecondmicos, sociales, gubernamentales, legales y tecnolégicos que puedan
afectar la organizacion.

DESCRIPCION DE LAS VARIABLES EXTERNAS

e Competencia

Constituye un factor bastante importante, sobre todo porque influye para la
determinacién de precios, promociones y para mejorar dia con dia su gama de
productos y tener un mejor posicionamiento en el mercado meta.

e Factores Sociales

Los factores sociales representan gran importancia, ya que tiene que ver con
nuestro mercado al que van dirigidos nuestros productos, ademas enfocarnos a
los cambios que ocurren en la sociedad, la taza de crecimiento, empleo y
desempleo que esta viviendo nuestro pais.

¢ Demanda

La empresa Herbalife tiene que tener en mente que al demanda que actualmente
estan teniendo los productos para bajar de peso es extensa pero lo mas
importante es que se sigan manteniendo a sus consumidores asi mismo ver que
esta por encima de nuestros competidores y cual ha sido su comportamiento de
nuestros consumidores.
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e Publico Objetivo

El publico que actualmente maneja la empresa de Herbalife para los diferentes
productos es de bebes que tienen 3 meses de vida hasta las personas de la 3era.
edad y que se preocupen por seguir conservando su salud.

e Aspectos De Caracter Legal

Dentro de las normas que tiene que acatar la empresa Herbalife son: a las
normas de salud, calidad, y establecimiento.

e Factores Sociales

Analizar la demografia y los estilos de vida de la gente resulta vital para la
mercadotecnia exitosa de productos que resultan atractivos para los consumidores
extranjeros. Sin embargo, el éxito depende, en ultima instancia, de sus habilidades
para ingresar en la voragine social que generan tales valores y la cultura del pais.
Esto es en particular importante para los administradores que deben motivar y
conducir a empleados de diversas culturas que tienen conceptos variables de
formalidad y cortesia.
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IV.3. MISION

“Somos una compaiiia dedicada a la produccion y distribucion de suplementos
alimenticios, el cual ofrece a los individuos la oportunidad y la inspiracién para
lograr los resultados financieros y fisicos que deseen, permitiéndoles asi disfrutar
de felicidad y libertad a través de nuestros productos, con el compromiso
permanente de ofrecer la mas alta calidad. Con esta idea de calidad y servicio,
fomentamos una imagen propia, fundada en los valores.”

Esta Misidn expresa lo que es en esencia esta organizacion vy los elementos en
base a los cuales se rige su funcionamiento por ejemplo su politica de calidad.

IV.4. VISION

“Ser la compafiia numero uno, mas exitosa, respetada y lider en el ambito de los
productos de nutricion y cuidado personal en el mundo, superando las
expectativas del consumidor, clientes y empleados, mediante la produccion vy
distribucion de productos elaborados con los mas altos estandares de calidad que
agreguen valor a los accionistas y a la empresa, basada en principios de ética y
responsabilidad; ademas de ser reconocidos por nuestra pasion en el desarrollo y
distribucion de nuestros productos.”

Esta vision menciona un trayecto referente a la posicion que la organizacidn
pretende alcanzar y describe de manera completa la proyeccion que desea dar de
a la compaiia. Realzando los valores que Herbalife persigue.
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IV.5 ORGANIGRAMA COORPORATIVO

Mark Hughes

Presidente y fundador

Henry Burdick

Vicepresidente del
Consejo AdministrativoJ

Carol Lee Klein

Dir. De Negocios y Rel.
Pub.

Robert A, Sandnler

Consultor General

5

IMathew Wisk

Dir. de Mercadotecnia
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Carol Hannah
Dir. de op Vts. Y

servicios de distribucion
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?

Jacque Liveth

Dir. de eventos
corporativos

Y

7

Timothy Gerrity

Gerente Financiero

Hill Garnet

Gerente de produccion

\

Brian Kane
Gerente de Operciones

7
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IV.6. ORGANIGRAMA CENTRO DE DISTRIBUCION

OHERBALIFE, | ==

( Finanzas Depto. de Vtas. y Almacén Recursos Depto. De Records
pedidos Humanos
_
— 1
@ Contador @ 3 Cajeros 7 8 3 policias |/ 3 Intendencia 2
Publico Recepcioni Almacenist Archivistas
stas as
N\

Siguiendo las politicas y criterios que maneja Herbalife Internacional, el centro de
distribucion de la ciudad de México, su estructura organizacional fue conformada
siguiendo los lineamientos previamente establecidos por la compaiia aqui se
puede observar la forma en que dicho centro de distribucién lleva a cabo sus
operaciones.
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IV.7 PRODUCTOS

@ HERBALIFE.

La Marca Herbalife es su seguridad de un producto de alta calidad, apoyo experto
siempre a su disposicicidn y la garantia de satisfaccion en la que los consumidores
pueden confiar puede confiar.

Desde 1980, Herbalife ha estado a la vanguardia de mejorar la nutricion personal
a través de su familia de confiables consultores, creando productos avanzados.

Elaborados con ingredientes de la mas alta calidad siguiendo procedimientos
estrictamente controlados, este producto de calidad fue desarrollado por cientificos
de acuerdo con reglamentos gubernamentales. Debido a esto Herbalife garantiza
su completa y total satisfaccion con sus productos.

Lineas de Productos

Herbalife cuenta con una amplia gama de productos de la mas alta calidad para
cualquier necesidad que sus prospectos y clientes pueden llegar a presentar,
dentro de su lineas de productos se encuentran la de Nutricion Interna
(Thermojetics®) y Las de Nutricion y cuidado externo (Nature’s Mirror®)

Nutricién interna
Thermojetics®

En este se encuentran, productos para el bienestar interior, programas
nutricionales cuenta a su vez con productos especialmente pensados en la
nutricion de nifilos, mujeres y hombres por lo que cada individuo puede disfrutar de
los beneficios de sus productos segun las necesidades de cada persona.
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Nutricion Externa
Nature’s Mirror®

En esta parte de su linea es donde se encuentran todos los productos donde sus
beneficios son apreciables a simple vista en las diferentes partes del cuerpo en las
que se enfocan dichos productos como lo son, el rostro, piel del cuerpo, cabello
etc. En esta se presentan productos especificos para el cuidado del cutis,
productos especializados, su linea de productos de aloe vera, cremas y
tratamientos para el cuidado del cuerpo y fragancias.

IV.8 COMPETENCIA

1.Amway

Amway.

Cuenta con casi 50 afos de solida trayectoria en el mercado, en la actualidad
participa con la distribucion de mas de 450 articulos, tanto de marca Amway como
de marcas aliadas y de catalogo.

Amway de México ha contribuido a la economia mexicana ofreciendo productos y
servicios de excelente calidad, oportunidades de ingreso extra, inversién de
capitales, consumo y uso de bienes de produccidon de origen nacional, desarrollo
de tecnologias e innovacién en practicas comerciales en el area de las ventas
directas.
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EL producto que es directamente competencia de Herbalife Formula 1 por parte de
la empresa Amway es Psitrim, ya que es una presentacion similar que aporta 12
vitaminas y 11 minerales, por lo cual permite ser empleado como un complemento
en el plan de control de peso pues cubre la cantidad de micro nutrientes
necesarios para el buen funcionamiento del organismo.

2. Omnilife.

Eu Omnilife

GENTE QUE CUIDA A LA GENTE

Fundado en 1991 comenz6 a funcionar con 10 mil ddlares prestados, es hoy
catalogada entre las 200 corporaciones lideres en México. La corporacién de
capital privado que inici6 como una sola compafia, Omnilife de México, hoy se
compone de 19 compafias que tienen su sede en Guadalajara. Omnilife
manufactura mas de 70 diferentes suplementos dietéticos naturales.

Super Mix, es el suplemente que directamente compite en el mercado de los
suplementos alimenticios por parte de Omnilife. Por su contenido proteinico y
multivitaminico suple las deficiencias nutricionales por la mala alimentacién y
transgresiones dietéticas.
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3. Unilever

Unilever

Unilever pretende ayudar a la gente en su vida diaria. Por eso sigue desarrollando
nuevos productos, mejorando marcas de probada calidad y promoviendo mejores
y mas eficientes modalidades de trabajo. Cuenta con marcas que son populares
en todo el mundo —ademas de productos regionales y variedades locales de
productos con nombres famosos. Unilever es uno de los proveedores lideres a
nivel mundial en productos de consumo. Esta compania cuenta con dos divisiones
globales: Alimentos y Cuidado del Hogar & Personal.

De la familia de Unilever en la division de Alimentos se encuentra SlimeFast® es
una malteada que contiene Kkilocalorias controladas por porcion ayudan a
mantenerte saludable, ya que contiene los nutrimentos necesarios, como hidratos
de carbono, proteinas, lipidos, fibra, 24 vitaminas y minerales; debido a esto este
producto ofrece beneficios similares a los de Formula 1
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Division de la competencia.

Actualmente existe gran cantidad de empresas dedicadas a la comercializacion
de productos relacionados con la salud, sin ser estos medicamentos entre las
principales comparfias que podemos encontrar en México se encuentran Omnilife,
Amway, Unilever y pequefas empresas y productos que no presentan cantidades
considerables de participacion en el Mercado. A continuacion se presenta una
tabla de participacion de mercado de las principales companias.

OHerbalife 22.2%
B Amway 50%
QUnilever 7%
OOmnilife 12.2%
B Otros 8.6%

Porcentajes de participacion actual en el mercado.

* La Participacion presentada en base a las ventas del total de las lineas de
productos que cada compania tiene en activo en el mercado
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CAPITULO V INVESTIGACION
V.1 LINEAS DE PRODUCTOS

Nutricion interna
Thermojetics®

En este se encuentran, productos para el bienestar interior, programas
nutricionales cuenta a su vez con productos especialmente pensados en la
nutricion de niflos, mujeres y hombres por lo que cada individuo puede disfrutar de
los beneficios de sus productos segun las necesidades de cada persona.

Nutricion Externa
Nature’s Mirror®

En esta parte de su linea es donde se encuentran todos los productos donde sus
beneficios son apreciables a simple vista en las diferentes partes del cuerpo en las
que se enfocan dichos productos como lo son, el rostro, piel del cuerpo, cabello
etc. En esta se presentan productos especificos para el cuidado del cutis,
productos especializados, su linea de productos de aloe vera, cremas y
tratamientos para el cuidado del cuerpo y fragancias.

V.2 Linea sujeta a Estudio

Cada dia aumenta el numero de personas que se convencen de la importancia y
aportacion a la salud de Productos naturales. Evidentemente ya se reconoce que
dichos Productos no son nuevos en cuanto a su uso y practica. Es la medicina
milenaria que se esta descubriendo, perfeccionando y documentandose de forma
cientifica. Lo que hace veinte afos atras era una medicina de pocos, ahora es la
alternativa o complemento para muchas personas que en algun momento de sus
vidas han recurrido a esta en busca de alivio, apoyo o sancioén de su condicion de
salud, cabe senalar que en el pais el cinco por ciento de la poblacion Mexicana es
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Consumidor de productos Herbalife4. Es en este rubro en donde la compafia
HERBALIFE entra en accion.

La nutricién esta siendo reconocida por el papel que juega en la prevencién de
muchas enfermedades asi como en la promocion y preservacion de la salud. Esta
es el area de investigacion médica de mas desarrollo hoy en dia y es un fendmeno
que se esta dando en todo el mundo.

La razon de lo anterior es muy sencilla. EI 70% de las enfermedades son
originadas por causas relacionadas con la nutricion. Las principales causas de
muerte en el mundo son enfermedades del corazén, varios tipos de cancer y
embolias; el 50% de estas muertes estan directamente relacionadas con la
nutricion.

Debido a esto, hoy en dia cada vez son mas las compafias que incursionan en el
mercado de loa suplementos alimenticios, la competencia en dicho sector se ha
vuelto cada vez mas cerrada y por lo tanto las compafias que quieren permanecer
en las preferencias y gustos de los consumidores deben estar en un constante
desarrollo, innovando en sus productos, ya que al cada vez existir un mayor
numero de productos persiguiendo objetivos similares, la participacion que cada
una tiene depende de la aceptacion de cada Producto

Es por esto que se ha elegido de la Familia de Nutricidn interna de Thermojetics®
a Formula 1 Protein Drink Mix hacer la extension a esta linea de productos.

V.2.1 Formula 1 Protein Drink Mix

Formula 1 Protein Drink Mix es un nutritivo batido en polvo que una vez disuelto
en agua o leche sirve para obtener una buena salud y lograr un optimo control del
peso.

‘Férmula 17 es un producto perteneciente a la linea Thermojetics de Herbalife,
tiene 15 afnos en el mercado mexicano. Es un concentrado de proteinas vegetales

* Dato en base a encuestas realizadas por IBOPE para Herbalife Internacional 2002

82



que 2 cucharadas soperas rasas del mismo, equivalen a % de un kilo de carne, sin
las toxinas de la misma. Su formula se ha elaborado especialmente con una
mezcla de ingredientes que proporciona los aminoacidos esenciales que el cuerpo
necesita, ademas de contener carbohidratos que dan energia, tales como:

Proteina de soya
Fibra dietética
Vitaminas antioxidantes C, E

Beta-caroteno, entre otros.

Este producto esta dirigido a personas que busquen mejorar su nutricion, salud o
control de peso y busquen un nivel mas elevado de vida, ya sea con algun tipo de
actividad fisica o con una mejor alimentacion.

V.2.2 Caracteristicas

Se puede encontrar en cinco distintos sabores, Vainilla, fresa, chocolate, frutas
tropicales, y cookies& cream

Contiene 20 vitaminas y minerales esenciales, ademas de hierbas que mejoran la
salud.

Cuenta 9 gramos de proteina de soya y saludable fibra.

Esta cientificamente formulado para darle la nutricion de un alimento completo,
satisfacer su hambre y paladar para bajar de peso mas facil y sanamente.
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V.2.3 Beneficios

Es utilizado como parte del Programa Thermojetics® para Control de Peso de
Comienzo Rapido, Avanzado o Maximo para bajar y mantener su peso.

Es un concentrado de proteinas vegetales que con tan solo 2 cucharadas soperas
rasas de la Formula 1 equivalen a % de un kilo de carne, sin las toxinas de la
carne. Todo un desayuno, comida o cena. Al sustituir 2 alimentos normales al dia
por la formula 1 se pueden perder entre 4 y 12 kilos por mes. O al complementar
los 3 alimentos normales del dia mas la formula uno se puede subir entre 5y 10
kilogramos. Todo esto disfrutando de una excelente nutricidn.
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V.2.4 Su Etiqueta

La etiqueta le informa sobre las dudas que se pueden presentar y necesita saber
acerca del producto antes de comprarlo, incluyendo lo siguiente:

@ HERBALIFE.
¢ Cantidad
\—g—\ ° Calorias por porcion

Calorias por grasa

o

o

Grasas totales

y :
s

T H«E<R M -OF1E"T .1 °C Sg

FORMULA 1

Exclusive Weight-Management Protein Drink Mix
With Heart Healthy Soy Protein®

Tipos de grasas

NETWT 194 0z(1 183402}/ 550

La etiqueta de Herbalife Formula 1 elimina casi todas las dudas al planificar la
alimentacion. El orden en el que se enumeran los ingredientes en la parte inferior
es un reflejo de la composicion del producto.

La Etiqueta que Forrmula 1 presenta, y cuenta con todos los requerimientos que
las leyes mexicanas estipulan, por parte de la Secretaria de Salud, y la
Procuraduria Federal del Consumidor (PROFECO), muestra las cantidades
especificas d cada uno de los componentes de la Formula 1.
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V.2.5 SU Empaque

El empaque con el que cuenta la Formula 1 presenta todas las medidas de
sanidad, practicidad y funcion habilidad, para lograr el mejor manejo de este,
dentro de los atributos que tienen muestra:

Nombre descriptivo y nombre comercial

@m °  Advertencias sobre posibles riesgos
Lista de ingredientes requerida por ley

Fecha expiracion (si requerida por ley)

LT L L T ] B

Nombre y direccion del fabricante
# ! °  Contenido neto

e e ° Instrucciones de uso

= Tl i-‘ﬂ'ﬁﬂﬂﬂl
b2

Los principales beneficios con los que cuenta el envase son:

e Disminuir la temperatura de procesamiento para evitar la descomposicion
del polimero

¢ Modificar las caracteristicas del proceso

e Rompen uniones polimero — polimero y las substituyen por polimero -
plastificante

e Hacer mas flexible el producto terminado
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El equipo de investigacion le hace la propuesta a Herbalife del lanzamiento de un
nuevo sabor en su producto formula 1 sabor coco en base a las investigaciones

V.3 JUSTIFICACION

realizadas en la zona de Santa Maria de la Rivera en el Distrito Federal.

Hemos decidido apegarnos a la estructura del siguiente modelo debido a que es

MODELO A SEGUIR

el que nos parece mas adecuado, este modelo muestra las relaciones que existen

entre los principales elementos del proceso de la administracién estratégica; no

nos avala el éxito, pero representa una direccion clara y practica para formular,
poner en practica y evaluar estrategias.5

IDEHTIFIC AR LA BMIST O
LACTOAL DELA

DR GAHIZA CIOH, SIS
QOETETIVOE W ESTEATEGLAS

LAHALIZATR
EL EHNTORHO

ALMATLIZARE L OS
EECTIESOS

DE LA ENMPEESS

AHALIZAR LAS
OFP ORTUOHIDADES % L.AS
LTMEHZAS

l

IDEHTIFIC AR
LAS FORTALEZAS ¥ LAS
DEEILIDATES

BEEVAL OFAR LA MISIOH ¥ LOS
OETETIVOS DE LA ORGANIZA CICE

+*

FOELMIIL AF L.AS ESTE A FLAS

+*

I OHEE LAS ESTEATEGLAS EF
DRACTICA

+*

EVALTTAR RESTILTAD OS

Taylor, James N. Planificacion estratégica para la empresa de éxito, Modern Business Reports, Alexander Hamilton-Institute, Inc.

New York, 1979.
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ETAPAS DE NUESTRO MODELO:

PASO 1: Identificacion de la misiéon actual de la organizacién, sus objetivos y
estrategias.

A) Una misién se define como la razén de ser de una organizacion en su
contexto, en su entorno. El concepto de misidon no es una moda, ni
reemplaza al concepto tradicional de “propdsitos” o de “objetivos”, ya que
en realidad constituye un concepto estratégico para definir la filosofia de la
empresa y por lo tanto su estrategia corporativa.

B) La pregunta correcta que define la mision de una empresa es la siguiente:
¢Cual es la razén de ser del negocio? La respuesta pertinente obliga a los
ejecutivos y administradores de la empresa a definir con presion el ambito
de sus productos o servicios como beneficios esperados por sus clientes
actuales y potenciales.

Los componentes de la definicibn de una mision son el mercado de
consumidores, el producto, la tecnologia, la preocupacién por sobrevivir, la
filosofia de la empresa, el auto concepto de la organizacion y su preocupacion por
la imagen publica.

Una declaracion correcta de misién proporciona la clave para precisar la razén de
ser de la empresa y por lo tanto orienta todo el proceso de la planeacion
estratégica. °

La declaracion de las misiones establece las reglas fundamentales de la empresa
para hacer negocios, ademas las buenas declaraciones suelen abordar los
siguientes puntos:’

1. Las creencias y los valores compartidos.
2. Una definicion del negocio que abarque las necesidades que satisface, los

mercados elegidos, la forma de llegar a dichos mercados, las tecnologias que
se usaran para ofrecer los servicios/productos.

¢ Robbins P. Stephen, Administracion. Teoria y Practica, Prentice Hall, México, D.F., 1994
” Bowmann Cliff, La Esencia de la Administracion Estratégica, Prentice Hall, México, D.F., 1996.
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3. También podria incluir los derechos legitimos de las partes interesadas
correspondientes (por ejemplo, empleados, accionistas, clientes, sociedad, la
ciudad).

4. Las actitudes ante el crecimiento y el financiamiento, la descentralizacion, la
innovacion, etc.

La manera mas facil hacia el proceso de la administracion estratégica es por
medio del analisis estructurado del entorno del sector econémico de la empresa,
indicando los siguientes motivos:

e Facilita que el equipo administrativo entre en el proceso de razonamiento
estratégico sin tener que confrontar, de inmediato, aspectos vitales que
podrian dar lugar a controversias.

e Confiere cierta estructura al razonamiento del equipo, que invariablemente
adquiere nuevos enfoques de la industria de la que creia saberlo todo.
Esto, a su vez, fomenta un razonamiento mas amplio y suele aumentar el

deseo y la aceptacion de otros instrumentos y técnicas de la administracion
estratégica.

Una buena declaracion de la mision incluiria los siguientes puntos:
1. Una declaracion de las creencias y los valores.

2. Los productos o servicios que vendera la empresa (o, mejor aun, las
necesidades que satisfara la empresa).

3. Los mercados en los que comerciara la empresa.
4. Cémo se llegara a esos mercados.
5. Las tecnologias que usara la empresa.

6. La actitud ante el crecimiento y el financiamiento.
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Por otra parte, afirma Joseph V. Quigley, que toda empresa y todo plan empiezan
con una Visién, que detras de cada accién reflexionada existe una voluntad y que
la “chispa” inicial de voluntad que dara lugar al desarrollo de un plan para llegar
finalmente a la accion empresarial proviene de la visidn. La visidon es una manera
distinta de ver las cosas, es la percepcion simultanea de un problema y de una
solucién técnica novedosa. La vision adscribe a la empresa una mision: hacer que
la visién se convierta en realidad. ® Joseph V. Quigley, destacado consultor en su
obra “Vision. Como la desarrollan los lideres, la comparten y la sustentan” sefiala
que la vision de un lider implica la comprension del pasado y del presente y, lo
que es mas importante, propone un derrotero a futuro, sugiriendo pautas de accion
a quienes se empefian en una empresa dada: como actuar o interactuar para
lograr lo que desean.

La vision corporativa constituye la declaracion mas fundamental de los valores,
aspiraciones y metas de una corporacion. Se dirige a los corazones y a las mentes
de sus miembros. Debe ser indicativa de una comprension clara del lugar que la
organizacion ocupa hoy y proponer un rumbo para el futuro. Los miembros de toda
organizacion buscamos averiguar:

1 ¢Cuales son las creencias caracteristicas o fundamentales que la organizacion
defiende (valores)?

1 ¢ Qué es la corporacién y lo que aspira a ser (mision)?
1 ¢ Con qué esta comprometida y hacia donde se dirige?

Las respuestas a estas interrogantes constituyen los elementos esenciales de la
vision.

¥ Quigley V. Joseph, Visidn. Como la desarrollan los lideres, la comparten y la sustentan, Mc Graw Hill, México, D.F., 1996.
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PASO 2: El analisis del entorno externo.

El papel que juegan las variables del entorno es vital en la planeaciéon y en la
definicion de la estrategia de la empresa. Los elementos del entorno definen las
opciones disponibles para la administracion de la corporacién. Una compania
exitosa es aquélla que posea una estrategia que le permita un ajuste rapido y
oportuno a los cambios del ambiente. Un analisis ambiental le permite a los
administradores definir las oportunidades y las amenazas y, por otra parte,
precisar las fortalezas y las debilidades de la empresa.

Respecto del comportamiento de las variables del entorno algunas de ellas como:

o

Politica

° Sociedad
Economia
Legislacion,
Tecnologia,
Cultura,
Competidores,

Mercado, etc.

Es necesario que los administradores conozcan las tendencias y las
megatendencias que tarde o temprano puedan influir, sino es que determinar, la
existencia de la firma.
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PASO 3: Identificacion de oportunidades y amenazas.

Luego de analizar criticamente el entorno pertinente a la organizacion, es preciso
ahora evaluar aquéllas zonas del ambiente que pueden llegar a representar
«ventanas de oportunidad», es decir, espacios dentro de los cuales la empresa
puede asignar recursos rentablemente. Sin embargo, al mismo tiempo es preciso
que los administradores tengan la mentalidad abierta para identificar las
amenazas, pues tanto unas como otras deben verse oportunamente a fin de que
la empresa esté en condiciones de tomar decisiones de modo oportuno. El analisis
de las oportunidades y amenazas sugiere un enfoque amplio de la administracion
de la empresa, pues lo que para una organizacién representa una oportunidad
para otra es una amenaza y viceversa.

PASO 4: Analisis de los recursos de la organizacion.

Una mira al exterior supone al mismo tiempo una mirada al interior de la
organizacion, pues las fortalezas y las debilidades, lo mismo que las
oportunidades y las amenazas, pueden ser tanto externas como internas.
Entendemos por recursos todos los potenciales que la empresa posee, y éstos se
refieren tanto a los materiales (econdmicos, financieros y tecnoldgicos) como a los
humanos (habilidades, destrezas, motivacion, liderazgo, capacitacién y cultura,
entre otros).

En este sentido, habra que ver si la organizacion cuenta con los recursos
necesarios para enfrentar las oportunidades y las amenazas, y en todo caso
aprovecharlas o, en su caso, evitarlas y/o superarlas. Algunas preguntas guia son
las siguientes:

° ¢ Qué habilidades tienen los ejecutivos de la compania

o

¢, Qué destrezas tienen los empleados?
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¢, Contamos con la tecnologia necesaria?

. Poseemos el capital de trabajo y el capital financiero necesario y
suficiente?

Estas y muchas otras preguntas habran de ser respondidas antes de dar un paso
definitivo y comprometer los recursos de la empresa en aventuras no medidas y
evaluadas.

PASO 5: Identificacion de las fortalezas y debilidades.

Una fortaleza es cualquier actividad que la empresa realiza bien, es decir, eficaz y
eficientemente; por otro lado, también es fortaleza cualquier recurso de que
dispone en modo preferente a sus competidores.

En contrasentido, las debilidades son actividades en las que la empresa no es ni
eficaz ni eficiente, o bien recursos que necesita pero que no posee. Ahora, si la
empresa cuenta con habilidades y recursos excepcionales, mejores que los de sus
competidores mas cercanos, entonces la empresa realmente cuenta con una
ventaja competitiva diferencial, ventaja que debe aprovechar antes que sus
competidores, pues de lo contrario las oportunidades se extinguirian rapidamente.

PASO 6: Revalorizacion de la misién y objetivos de la organizacion.

La fusion de los pasos 3 y 5 tiene efecto en la evaluacion de las oportunidades de
la empresa. El analisis cruzado de las fortalezas y debilidades en relacion a las
oportunidades y amenazas se ha denominado en la literatura administrativa como
«Analisis FODA». (Mas adelante lo veremos a detalle)

93



PASO 7: Formulacion de estrategias.

Entre las variadas opciones estratégicas que una compafiia puede tener,
seguramente algunas seran mas pertinentes que otras; la pertinencia puede venir
por el lado de los costos, de la rentabilidad, de la eficiencia o de la competitividad.
Algunas opciones seran mas compatibles con la misién de la organizacion que
otras. En todo caso, lo esencial es que la empresa pueda capitalizar sus fortalezas
y sus oportunidades de una mejor que sus mas cercanos competidores pues de
esta manera lograra obtener una ventaja competitiva. De modo que el referente
mas critico para elegir la mejor estrategia es precisamente la competitividad.

PASO 8: Implantacion de la estrategia.

Ejecutar lo planeado es el paso determinante de la labor ejecutiva, pues una
estrategia es tan buena como su puesta en practica. Por mucho que la estrategia
haya sido muy bien pensada, si la ejecucion no se encuentra acompafiada de
talento directivo y de liderazgo, la estrategia no funcionara.

Por esta razon, los administradores deberan ser muy cuidadosos en definir no solo
la estrategia primaria, esto es, la estrategia basica o principal de la empresa, sino
que deberan también precisar la estrategia de implantacion, llamada también
secundaria, pues tan importante es la una como la otra.

PASO 9: Evaluacion de resultados.

Todo proceso de planeacion es incompleto si carece de elementos evaluatorios. El
control nace con la planeacion, pues son procesos gemelos en el sentido de que
van parejos, a la par, durante el camino de la gestion. No se concibe el uno sin el
otro. Medir, comparar y evaluar los resultados obtenidos implica necesariamente la
existencia de parametros de referencia contra los cuales tasar, apreciar y juzgar lo
obtenido.
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De esta manera, preguntas tales como ¢Qué tan efectivas han sido nuestras
estrategias? ;Qué ajustes son necesarios? Aqui podremos saber qué tan efectiva
fue la estrategia que se eligid y en estas condiciones los administradores estaras
en capacidad de tomar las mejores decisiones.’

° Taylor, James N. Planificacion estratégica para la empresa de éxito, Modern Business Reports, Alexander Hamilton-
Institute, Inc. New York, 1979.
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VI APLICACION DEL INSTRUMENTO DE MEDICION

VI.1 RECOPILACION DE INFORMACION

La informacion se recopilo de acuerdo a encuestas realizadas.

PROPUESTA MALTEADA FORMULA 1 DE HERBA LIFE

1. ¢ TE GUSTA LA MALTEADA FOMULA 1 DE HERBA LIFE?
Sl NO

2. ¢QUE TAN SEGUIDO USTED CONSUME LA MALTEADA FORMULA 1
HERBALIFE?
MUY SEGUIDO (3 EN ADELANTE) POCO (MENOS DE TRES)

3. ¢LE GUSTA EL SABOR CHOCOLATE?
SI NO

4. ¢LE GUSTA EL SABOR VAINILLA?
Sl NO

5. ¢(LE GUSTA EL SABOR FRESA?
Si NO

HERBA LIFE LE HACE LA PROPUESTA A USTED DE UN NUEVO
SABOR DEL PRODUCTO MALTEADA FORMULA 1Y QUISIERAMOS
SABER SU OPINION ACERCA DE ESTE PRODUCTO.

6. APARTEDE LOS TRES SABORES QUE USTED YA CONOCE DEL
PRODUCTO MALTEADA FORMULA 1 DE HERBA LIFE ; TE AGRADARIA
LA IDEA DE QUE SALIERA EL NUEVO SABOR COCO?

Sl NO
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7. EL SABOR COCO ESTARA ELABORADO POR PRODUCTOS 100%
NATURALES ; TE AGRADA ESTA IDEA?

SI NO

8. ¢ESTARIAS DISPUESTO A CONSUMIR EL NUEVO SABOR COCO?
Sl NO

9.- ¢ CUAL ES TU SABOR FAVORITO?
CHOCOLATE VAINILLA FRESA

10.- ¢CAMBIARIAS TU SABOR PREFERIDO POR EL NUEVO SABOR
COCO?

SI NO
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LIDERAZGO DE EXCELENCIA EN LA PLANEACION ESTRATEGICA CREATIVA

VI.2 GRAFICAS

GRAFICA DE LA PROPUESTA DEL PRODUCTO FORMULA 1 MALTEADA DE
COCO.

GUSTO POR LA MALTEADA NORMAL

SI 47 94%
NO 3 6%
TOTAL 50

B%

mZs miND m

4%
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LIDERAZGO DE EXCELENCIA EN LA PLANEACION ESTRATEGICA CREATIVA

CONSUMO DE LA MALTEADA

MUY SEGUIDO 35 70%
POCO 15 30%
50

m P
SEGUIDO
mPOoOCO
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LIDERAZGO DE EXCELENCIA EN LA PLANEACION ESTRATEGICA CREATIVA

GUSTO POR EL SABOR CHOCOLATE

SI 37 74%
NO 13 26%
TOTAL 50

GUSTO POR CHOCOLATE

==l
m| O

100



GUSTO POR VAINILLA

7

Sl 25 50%
NO 25 50%
50
GUSTO POR WVAIMILLA
O Sl

S0%

S0%

| MO
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GUSTO POR FRESA

Sl 20 40%
NO 30 60%
TOTAL o0

GUSTO POR FRESA

40%

O Sl
m MO

G0%
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G

PROPUESTA DEL SABOR COCO

APARTE DE LOS SABORES TRADICIONALES TE GUSTARIA QUE SALIERA EL DE
COCO

Sl 43 86%
NO 7 14%
50

FROFPUESTA COCO

14%

o sl
MO

86%
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LIDERAZGO DE EXCELENCIA EN LA PLANEACION ESTRATEGICA CREATIVA

ELABORACION DEL PRODUCTO100% NATURAL

SI 50 50%
NO 0 0%
100

ELABORACION 100% NATURAL

m S
[=Rple
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DISPOSICION A CONSUMO DEL PRODUCTO SABOR COCO

Sl
NO

7

46

50

92%
8%

DISPOCISION AL CONSLINMG DE COCO

8%

92%

[
= Ele]
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SABOR FAVORITO DE LOS TRADICIONALES

CHOCOLATE 30 60%
VAINILLA 12 24%
FRESA 8 16%

FREFEREMNCIA DE SAECORES

16%

O CHOCOLATE
| AINILLA
F0%%G OFRESA

24%
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G

ACEPTACION DEL SABOR COCO

CAMBIARIAS TU SABOR FAVORITO POR EL DE COCO

SI 37 74%
NO 13 26%
50

FREFEREMNCIA FOR COCO

m =l
m MO
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VLIl. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

En base al estudio realizado al lanzamiento del producto formula 1 la propuesta
para el lanzamiento de un nuevo producto es:

MALTEADA SABOR COCO DE HERBALIFE

Una vez realizado las investigaciones de campo pertinentes que anteceden a la presente,
el equipo de investigacion propone de manera unica y uniforme. Una formulacion del
lanzamiento del sabor Coco en la formula 1, de acuerdo a resultados que nos arrojo el
estudio de mercado Cabe mencionar que hoy dia los que los sabores que se estan
produciendo en dicha formula son: Chocolate, Vainilla y fresa. Por tanto a continuacion se
detalla lo investigado:

1. En la grafica uno puede apreciar que la malteada formula 1 de entrada, es
totalmente del agrado del consumidor ya que una vez ubicados en el nicho de
mercado obtuvimos un 94% de satisfaccion al saber que les presentdbamos dicha
formula.

2. Asi mismo, en la grafica dos partiendo de nuestro segmento de mercado
constatamos el consumo que tienen nuestros clientes en dicha formula, y
alcanzamos el 70% de utilizacion de la formula 1. Ya que como comentaron al
saber que se trata de dicha formula, saben de antemano que obtendran un
beneficio.

3. Como anteriormente se menciono el sabor chocolate es algo que ya se encuentra
dentro de el agrado del consumidor mismo que lo podemos apreciar el grafica tres
con un resultado del 74%.

4. Sin embargo, partiendo de nuestras caracteristicas y necesidades homogéneas
queriamos saber que tanto agradaba el sabor vainilla, misma que nos condujo a
un 50% de agrado, apreciada en la grafica cuatro.
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5. Partiendo del punto 3 y 4, de igual forma nos vimos a la tarea con el sabor fresa el
cual resulto con 40%.

Sin embargo, apreciamos y percibimos que la necesidad de este segmento de
mercado no estaba del todo cubierta, ya que el beneficio de antemano como tal existe
pero esa grado de satisfaccién no es del todo cubierto, mismo que se puede disipar
con nuestro lanzamiento del sabor coco en nuestros clientes potenciales y actuales.
De ante mano nos atrevemos a decir, que el nivel de consumo de dicha formula se
incrementara de manera eficiente, ya que partimos de un:

e Beneficio directo o implicito
e Deseo y una necesidad
e Un segmento de competencia que aun no existe

Asi mismo, reiteramos que nuestros clientes potenciales y actuales pueden ser la diferencia entre pocas
ventas y un flujo constante de érdenes de compra.

6. Reiterando lo anterior y partiendo de nuestro segmento de mercado nuestro lanzamiento fue
aceptado de manera més que considerable, mismo que lo atribuye la grafica # con 86%.

7. Confirmando nuestra propuesta y encuestas elaboradas, tuvimos la satisfaccion que la preferencia
por parte del consumidor la atribuyen a que el sabor sea 100% natural.

8. Por tanto, también nos vimos a la tarea de ver que tan dispuestos se encontraban a probarlo, ya que
es un sabor totalmente nuevo en esta formula, mismo que es reflejado en la grafica ocho con un 92%
de aceptacion.

9. Dicho lo anterior, y poniendo a prueba los tres sabores existentes chocolate, vainilla y fresa, nos
reflejaron una aceptacion del 60%, 24% y 16%.

10. De acuerdo a la grafica diez, tenemos presente que este lanzamiento no solo resultara
trascendental, si no atribuiremos a una satisfaccion total, claro resultado fue del 74%.

Descrito y fundamentado lo anterior, el equipo de investigacién deja claro que Herbalife tiene fundamentos
para el lanzamiento de este nuevo sabor Coco.
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VIl PROPUESTA DE EXTENCION DE LINEA PRODUCTO

En esta etapa se presenta un analisis preliminar de la viabilidad del desarrollo en
Herbalife del producto denominado “Formula 17, cuya finalidad es una buena
nutricion y forma fisica.

Herbalife durante mas de 24 afos ha reflejado un éxito personal extraordinario.
Desde la mision original del fundador hasta los logros de nuestros Distribuidores
que han cambiado vidas. Herbalife es miembro orgulloso de la Asociacion de
Ventas Directas (DSA) y de la Federacion Mundial de Ventas Directas (WFDSA).

La filosofia de Herbalife de privilegiar la calidad por sobre el costo, es la base del
precio de los nuevos productos. Es por ello que las ventas han superado las
expectativas.

La competencia es buena ya que se menciona a los competidores mas cercanos
que son Omnilife y Unilever, y aunque Herbalife es la lider en ventas, de la que
mas se debe de cuidar es de Omnilife que es la maneja productos similares a
Herbalife en el campo nutricional.

Los productos de la competencia estan ganando terreno en el mercado nutricional
debido a esto Herbalife formula1, tiene la necesidad de innovar mediante la
extension de linea de producto para brindar a los consumidores una mayor
variedad de sabores para su eleccién y asi a través de la insercion del nuevo
sabor COCO se logre evitar un posible desplazamiento por parte de la
competencia.

Se pretende:

o Crear una conciencia del bienestar en nuestro publico consumidor.

o Dar respaldo a Herbalife con una imagen publica de renombre

o Grabar en la mente del consumidor a Herbalife como la empresa lider en el
mundo en las ramas de nutricidon, salud y control de peso.
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o Dar alos consumidores mayor oportunidad de eleccién de sabores

- Restarle participaciéon en el Mercado a la competencia

- Lograr la aceptacion del publico

- Lograr obtener la identificacién del producto

La principal area que deseamos abarcar con el lanzamiento del NUEVO SABOR
COCO es el area norte del Distrito Federal, en donde colocaremos material POP y
una promotora en un punto de venta que se encontrara realizando degustaciones
ademas de presentar las caracteristicas del producto.

El nuevo sabor Coco de Herbalife ayudara a mantener el producto en la mente del

consumidor y a su vez recordar que la compainiia el bienestar de las personas, que
se encuentra centrada en la distribucion y venta de suplementos alimenticios de
calidad, que mejoran la salud las personas y que cada vez so mas quienes se
encuentran familiarizadas con el producto. Proporcionar a las personas que
consumen el producto una buena salud y alimentacion balanceada, para un mejor
rendimiento tanto fisico como mental todo esto disfrutando del sabor de su
preferencia, por lo que al introducir el sabor coco el cliente encontrara una mayor
cantidad de posibilidades de eleccion.
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CONCLUSION

Lo que podemos concluir por parte del equipo de investigacion es que si la
empresa Herbalife tiene a bien tomar en cuenta e implementar la propuesta
realizada y basada en los resultados obtenidos, abarcara un mayor mercado en
los suplementos alimenticios con la incursion del nuevo sabor “coco” obteniendo
como resultado un aumento en las ventas de la empresa, un aumento en el
consumo y en la preferencia y gusto del consumidor por lo tanto una utilidad
superior. Aumentando su calidad y renombre en el mercado.
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RECOMENDACIONES

e Ala compafiia Herbalife se le recomienda utilizar mas formas de
acercamiento con los consumidores ya que no utilizara ningun medio de
publicidad masiva, tendria como alternativa colocar anuncios
espectaculares e incluso comerciales en televisidon y radio, lo cual generara
un incremento en el mercado y por lo tanto una remuneracion mayor.

e Le recomendamos manejar pagos con tarjetas de crédito, ya que
actualmente la utilizacién de esta es mas frecuente y hasta el dia de hoy el
unico medio de pago mas efectivo ya que se evita el manejo de efectivo y
una disminucién en el indice de actos delictivos como asaltos, facilidad de
pago para los clientes y un control mas exacto de sus ingresos por centro
de distribucion.

e Ya que Herbalife no maneja ningun tipo de descuento ni promociones
hacia los consumidores finales, podria ser el motivo por el cual la
competencia le este ganando terreno, es por eso que se recomienda
encontrar la manera de poder otorgarlos, en compras de determinadas
cantidades para atraer a nuevos prospectos y mantener a sus clientes
actuales, a la vez que incrementaria el consumo de sus productos y se
daria a conocer mas ampliamente en el mercado como es el caso de
Omnilife que se conoce un poco mas que la marca Herbalife.

e Se le recomienda considerar la opcion de abrir nuevos centros de
distribucion en la ciudad ya que cuando los distribuidores van a solicitar la
mercancia tienen que esperar un tiempo considerable, debido a la cantidad
de gente que esta en espera de su producto, es importante recordar la
importancia del servicio al cliente ya que ellos son los que hacen que el
producto sea mas redituable en los mercados y ellos son los que
determinan nuestro lugar en el mismo.

e Se le recomienda invierta en capacitacion continua de la fuerza de venta
para que todos y cada uno de sus distribuidores se encuentren al dia en
cuanto a sus técnicas de ventas se refiere y asi contar con un equipo de
trabajo que pueda cumplir satisfactoriamente con sus funciones, esto
incrementar notablemente el nivel de consumo y por lo tanto un incremento
en nuestras utilidades.
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Innovar las presentaciones en cuestion a la capacidad que se distribuye y
al consumo del cliente ya que con esto se buscara adaptar los precios a un
mercado mas amplio y mas accesible por lo tanto un incremento en la
utilidad de Herbalife.
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